Anne Helin

Katetuottoanalyysi kannattavuuden hal-

lintamenetelmana

Case: Kajaanin lll Lehtikankaan apteekKi




KAJAANIN

AMMATTIKORKEAKQULU
UNIVERSITY OF APPLIED SCIENCES

Tiivistelma

Tekija(t): Helin Anne

Tydn nimi: Katetuottoanalyysi kannattavuuden hallintamenetelménéa Case: Kajaanin 11l Lehtikan-
kaan apteekki

Tutkintonimike: Tradenomi (AMK), liiketalous
Asiasanat: kannattavuus, katetuottoanalyysi

Opinnaytetydn tavoitteena oli laatia Kajaanin Il Lehtikankaan apteekin sisaisen laskennan tarpei-
siin katetuottolaskelma, jossa arvioitaisiin apteekkiin perustetun kosmetologin hoitohuoneen kan-
nattavuutta sen ensimmaisena toimintavuonna 03/2016-02/2017. Ty0 oli tarke& toimeksiantajalle,
koska siina tarkistettiin eri hoitoryhmien muuttuvat ja kiinteét kustannukset. Katetuottoalaskelman
avulla selvitettiin hoitoryhmien liikevaihto-osuudet kaikista tuotetuista hoitopalveluista, lisdksi voi-
tiin laskea hoitoryhmien myyntikatteet ja kayttokatteet. Katetuottoanalyysin avulla saatiin selvitettya
hoitopalveluiden tuottamiseen liittyvaa kustannusrakennetta. Opinnaytetyd on hyddyllinen apteek-
kitoimijoiden lisdksi kosmetologien ammattikunnalle, koska sen avulla voidaan arvioida realistista
asiakasvirtaa uudessa yrityksessa ja pohtia kannattavuuden merkitysta missa tahansa vastaavia
palveluita tarjoavassa yrityksessa Tama tapaus on ajankohtainen seka Suomessa etta kansainva-
lisesti tarkasteltuna, kun apteekkipalvelut ovat monipuolistumassa.

Tyon teoreettinen viitekehys kasittelee kannattavuuden merkitysta yritystoiminnassa seka kate-
tuottoanalyysia kannattavuuden hallintamenetelmana. Empiirisessa osassa laaditaan katetuotto-
laskelma Lehtikankaan apteekin kosmetologipalveluihin ja kdydaan lapi siihen liittyvat tunnusluvut
sekéa tehdaan herkkyysanalyysié. Tunnuslukujen maérittely ja herkkyysanalyysitestit toimivat kan-
nattavuuden mittareina seka kannattavuuden yllapitamisen ja kehittdmisen vélineina. Katetuotto-
analyysin laatimiseksi tietoa keréattiin apteekin séhkdisista jarjestelmista ja tieto luokiteltiin Excel —
taulukkolaskentaohjelmassa katetuottoanalyysin periaatteiden mukaisesti. Opinnaytety® vastaa
mm. seuraaviin kysymyksiin: Paljonko eri hoidoista jaa voittoa? Onko kosmetologin hoitohuone
kannattavaa liiketoimintaa apteekissa? Kuinka hoitohuoneen kannattavuutta voidaan maaritella,
yllapitaa ja kehittaa? Opinnaytetydn lopussa pohditaan koko tyon etenemisté ja onnistumista.

Laatimani katetuottolaskelma antaa hyvaa perustietoa kosmetologipalveluiden kannattavuudesta
Lehtikankaan apteekissa. Osa tunnusluvuista on helposti laskettavissa ja osaan tunnusluvuista ei
oteta tassa tyossa kantaa. Laskelman tulkitseminen mm. katetuoton ja kayttokatteen osalta on
monimutkaisempaa. Herkkyysanalyysiin valittiin nelja esimerkkia: kuinka kannattavuuteen vaikut-
taa, jos hoitopalveluiden kokonaismyyntimaara paranee tai hintoja nostetaan tai muuttuvia kustan-
nuksia karsitaan tai tuotevalikoimasta poistetaan sellaisia hoitopalveluita, joita asiakkaat ovat kayt-
taneet hyvin vahan. Yhteenvetona voidaan sanoa, ettd laskelmapohjaa voi kayttdd monenlaisiin
testeihin. Tassa opinnaytetydssa laskelmapohjat ja liitteet on kuitenkin laadittu ensisijaisesti Lehti-
kankaan apteekin tietoon ja tarpeisiin. Tunnuslukujen laskemiseen tarvittavat kaavat seké kate-
tuottolaskelman runko ovat kuitenkin kaikkien lukijoiden saatavilla.

Taman kehittdmistyon avulla toimeksiantaja voi jatkotutkimuksissaan selvittdd mik& on kosmetolo-
gin hoitohuoneen osalta lopullisen yrittdjavoiton maaré seka paljonko ovat yksittaisten hoitopalve-
luiden kustannukset ja kuinka ndiden kustannustietojen avulla voidaan tarkistaa kosmetologien
palveluhinnastoa. Opinndytetydn pohjalta voidaan tehdéd myos erilaisia lyhyen ja pitk&n aikavélin
suunnitelmia, joissa huomioidaan kannattavuusnakdkulma. Opinnaytetydsséa laadittu laskelma-
pohja voidaan ottaa vakituiseen kayttddn, kun seurataan hoitohuoneen kannattavuutta tulevina
toimintavuosina ja laskelmaa voidaan hyédyntad myés muissa apteekin tarjpamissa palveluissa.
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The aim of this Bachelor's thesis was to prepare a gross margin statement for management ac-
counting at Kajaani Ill Pharmacy at Lehtikangas. With that cost-profit analysis it is possible to eval-
uate the profitability of a cosmetologist’s treatment room at the pharmacy during its first operational
year 03/2016-02/2017.

First, data was gathered from the pharmacy's IT systems and categorized into an Excel spread-
sheet with the principles of cost-profit-volume analysis. As a conclusion, the gross margin state-
ment gave good basic data of the profitability in cosmetological services. The key figures and the
sensitivity analysis can be used as indicators of profitability and instruments of maintaining and
developing it.

In the future, the principal can utilize the thesis to discover what the individual costs and final en-
trepreneur’s gain are in care services and how to check the prices of the cosmetological services.
The principal can also conduct different kinds of short and long term plans easier, considering the
profitability viewpoint. The statement can be taken in permanent use when monitoring the profita-
bility of a cosmetologist’s treatment room in the following years of operation and it can also be used
in other services in the Lehtikangas pharmacy.
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1 Johdanto

Kajaanin lll Lehtikankaan apteekki perusti kevaalla 2016 kosmetologin hoitohuoneen. Hoi-
tohuone rakennettiin apteekin liiketilaan ja ensimmaiset asiakkaat vastaanotettiin maalis-
kuussa. Apteekissa tyoskentelee kaksi kosmetologia, jotka tekevéat hoitoja apteekin auki-
oloaikojen puitteissa. Olen tydskennellyt myds itse vuodesta 2013 lahtien apteekissa kos-
metologin seké teknisen apulaisen tehtévissa ja olen saanut olla mukana uuden palvelu-
valikoiman suunnittelussa ja kayttoonotossa. Lahdin opiskelemaan liiketaloutta Kajaanin
ammattikorkeakouluun, koska ajattelin, ettéa opinnoista olisi hyttya tydssani. Téaté ajatusta
paasin kaytanndssa testaamaan tassa opinnaytteessa. Liiketalouden tutkintoa olen tehnyt

tydn ohessa monimuoto-opintoina.

Opinnaytetydssani tehdaan hoitohuoneen toimintaan liittyvad kannattavuustarkastelua
katetuottolaskennan avulla. Ty6 on tarkea toimeksiantajalle, koska sen avulla voidaan ar-
vioida hoitopalveluiden kannattavuutta ja selvittaa hoitopalveluiden tuottamiseen liittyvaa
kustannusrakennetta Lehtikankaan apteekissa. Opinnaytetyé on hyoddyllinen myds kos-
metologien ammattikunnalle, koska sen avulla voi hahmottaa realistista asiakasvirtaa uu-
dessa yrityksessa ja pohtia kannattavuuden merkitystd missa tahansa vastaavia palve-
luita tarjoavassa yrityksessé. Tama tapaus on ajankohtainen sekéa Suomessa etta kan-

sainvalisesti tarkasteltuna, kun apteekkipalvelut ovat monipuolistumassa.

Opinnaytetytn tavoitteena on tukea Lehtikankaan apteekin liiketoiminnan kehittamista ja
etsia vastauksia seuraaviin kysymyksiin: Paljonko eri hoidoista jaa voittoa? Onko kosme-
tologin hoitohuone kannattavaa liiketoimintaa apteekissa? Kuinka hoitohuoneen kannat-
tavuutta voidaan maaritelld, yllapitdd ja kehittaa? Naitd kysymyksia kasitelladn kappa-
leessa 4.3 tulokset ja johtopaatokset.

Tyo6n teoreettinen viitekehys késittelee kannattavuuden merkitysté yritystoiminnassa seka
katetuottoanalyysia kannattavuuden hallintamenetelméana. Empiirisessa osassa laaditaan
katetuottolaskelma Lehtikankaan apteekin kosmetologipalveluihin ja kdydaan lapi siihen
littyvat tunnusluvut seka tehdaan herkkyysanalyysid. Seka tunnuslukujen, ettd herkkyys-
analyysin avulla voidaan hahmottaa erilaisia kannattavuuden mittareita. Lopuksi pohdi-

taan koko ty6n etenemista ja onnistumista.



2 Kannattavuuden merkitys yritystoiminnassa

Kannattavuus voidaan maaritella joko absoluuttisena kannattavuutena, esimerkiksi tuot-
tojen ja kustannusten erotuksena tai suhteellisena kannattavuutena esimerkiksi sijoitetun
paaoman tuottoasteena. Perinteisesti liketoiminnan kannattavuutta on mitattu voiton suu-
ruudella. Voitolla tarkoitetaan yrityksen toiminnan tuottojen ja kustannusten positiivista
erotusta. Kannattavuuden laht6kohta on, etté yritys tuottaa jatkuvasti enemman sijoitetulle
paaomalle, kuin mitd pddoman saanti ja sen kaytto yritykselle maksaa. Jotta kannattavuu-
teen voidaan ottaa kantaa, tarvitaan tietoa yrityksen tuloksen muodostumisen kannalta
olennaisista erista seka tietoa yrityksen pddomista. Lisaksi tarvitaan tietoa paaomien
muodostumisesta ja tietoa siitd, mista naméa kannattavuuden arviointiin tarvittavat tiedot
saadaan (Alhola & Lauslahti 2002, 50-51.) Yritystoiminnan kannattavuus on liiketoimin-
nan menestyksen keskeinen perusta (Ilkaheimo, Laitinen E.K., Laitinen T. & Puttonen
2011, 63).

Palveluyrityksen toiminnan kannattavuuden ratkaisee se, saako yritys riittavasti asiak-
kaita, jotka ovat tyytyvaisid sen myymien palvelujen laatuun ja hintaan. Kannattavuutta on
siksi analysoitava asiakkaittain ja asiakasryhmittain ja toisaalta suoritteittain (Jyrkkio &
Riistama 2002, 80.) Suoritteet syntyvat yrityksen reaaliprosessissa, jossa yritys hankkii
toimittajilta raaka-aineita, palveluja ja tydsuorituksia. Naistd tuotannontekijoista syntyy
asiakkaille toimitettavia tuotteita ja palveluita, joista kaytetddn termié suorite. Reaalipro-
sessin lisaksi toinen laskentatoimen kannalta téarked prosessi on rahaprosessi, jossa kul-
kevat sovitut rahamaarat. Rahaprosessiin liittyvat esimerkiksi palkanmaksu henkilékun-
nalle, toimittajille maksettavat korvaukset, osinkojen maksut, lainojen korkojen maksut
seka kayttopddoman kasvaminen lainan noston tai osakeannin yhteydessa (Alhola &
Lauslahti 2002, 17.)

Liiketoiminnan kannattavuutta voidaan arvioida esimerkiksi tilinpaatésanalyysissa. Tulos-
laskelmassa on useita eri tuloseria, jotka voivat olla arvioinnin kannalta kayttkelpoisia.
Na&ita tuloseria ovat mm. liikevoitto, tulos ennen veroja ja tilikauden tulos eli nettotulos.
Absoluuttisten kannattavuuslukujen kayttd on rajallista, koska yrityksen koko voi aikaa
mydten muuttua, eivatka eri yritykset ole kooltaan samansuuruisia. Kannattavuus voidaan
suhteuttaa myds toiseen tuloslaskelman eréaéan, tyypillisesti liikevaihtoon. Nama tunnuslu-
vut ilmaisevat erilaisia voittomarginaaleja. Liikevoittoprosentissa suhteutetaan yrityksen
likevoitto saman vuoden liikkevaihtoon. Liikevoittoprosentti kertoo sen, kuinka suurella kat-

teella yritys toimii, eli kuinka kustannustehokkaasti yritys on onnistunut saamaan tietyn



maaran liikevaihtoa. Toisena merkittavana voittomarginaalilukuna voidaan arvioida netto-
tulosprosenttia. Siiné tarkastellaan tulosta verojen jalkeen suhteessa liikevaihtoon. Nama
voittomarginaaleihin perustuvat tunnusluvut ovat kayttokelpoisia kun verrataan toimiala-
kohtaisia eroavaisuuksia ja toisaalta kun yksittaisia yrityksia verrataan toimialan sisélla
(Ikdheimo ym. 2011, 63-64.)

Tilinpaatosanalyysin lisaksi yrityksessé voidaan tehda laskelmia, jotka ottavat huomioon
erilaisia aikaperspektiiveja: menneisyytta, nykyisyytta ja tulevaisuutta. Tallaisia operatiivi-
sen, eli sisdisen laskennan laskelmia voivat olla vaihtoehto-laskelmat, tavoitelaskelmat,
tarkkailulaskelmat tai informointilaskelmat. Erityisesti tarkkailulaskelmissa kannattavuutta
voidaan jalkikateen arvioida monen ulottuvuuden kautta. Vaihtoehtolaskelmissa vertail-
laan eri vaihtoehtojen kannattavuutta, tavoitelaskelmissa muokataan valintapaatdsten jal-
keen asetetut tavoitteet numeeriseen muotoon, tarkkailulaskelmien avulla suunnittelu- ja
tavoitelaskelmien toteutumista seurataan jalkikateen ja informointilaskelmat tuottavat tie-
toa omistajille, verottajalle, tavarantoimittajille, asiakkaille ja luotonantajille. Joissakin ta-
pauksissa informointilaskelmat voidaan rinnastaa tarkkailulaskelmiin (Alhola & Lauslahti
2002, 31-32.) Operatiivisesta eli sisdisesta laskennasta kaytetddn myoés termia johdon

laskentatoimi.

Kannattavuuden parantaminen tarkoittaa kaytdnndssa toimintojen ja prosessien kehitté-
mistd. Lisaksi kannattavuuden parantumiseen voidaan vaikuttaa mm. myynnin lisdami-
sella, tuotevalikoiman muuttamisella, kustannusten vahentamiselld, hinnan nostamisella
tai kapasiteetin kayton lisdamisella. Myynnin lisddminen ja/tai kustannusten karsiminen
ovatkin yleisia toimintamalleja kannattavuuden kehittdmisessa (Alhola & Lauslahti 2002,
72.) Lahtokohtaisesti taloushallinnon asiantuntijan pitaisi keskustella informaation kaytta-
jan, eli asiakkaan kanssa siitd, millaista informaatiota tama tarvitsee paatoksenteossaan.
Erilaisten raporttien tuottamista ei ole mielekasté aloittaa ennen kuin tietotarpeet ja paa-

maarat ymmarretadn syvallisesti (Jarvenpaa, Lansiluoto, Partanen & Pellinen 2010, 35.)

Jos yritys haluaa parantaa kannattavuutta, sen tulee tietda kannattavuuteen vaikuttavat
tekijat (Eklund & Kekkonen 2016, 86). Vaikka on entuudestaan selvaa, etté voitto on yhta
kuin tuotot miinus kustannukset, ei ole itsestédan selvdd maarittaa sitd, kuinka ja milla kei-
noin tuottoihin ja kustannuksiin vaikutetaan. Esimerkiksi palveluyrityksen ansaintalogiikka

poikkeaa usein teollisuusyrityksen ansaintalogiikasta (Gronroos 2010, 258-259).

Yksi tapa selvittaa kannattavuutta sisdisen laskentatoimen nakoékulmasta, on johtaa kate-
tuottolaskelman kaavasta kannattavuuteen vaikuttavia tekijoita ja lahtea tarkastelemaan

niitd. Myyntituottoihin vaikuttaisivat tdssa tapauksessa myytyjen tuotteiden maard ja



myyntihinta ja muuttuviin kustannuksiin vaikuttaisivat myds myytyjen tuotteiden mé&ara ja
erityisesti myytyjen tuotteiden ostohinta. Lisaksi kannattavuuteen vaikuttaisivat kiinteat
kustannukset. Naiden eri kannattavuustekijoiden muutosten vaikutuksia yrityksen koko-
naiskannattavuuteen voitaisiin arvioida esimerkiksi herkkyysanalyysin avulla (Eklund &
Kekkonen 2016, 86—87.) Asiakkaan kokemaa laatua ja ulkoista tehokkuutta koskevien
paatosten on kuljettava kasi kéddessé sisaista tehokkuutta koskevien paatdsten kanssa.
Tama tarkoittaa sitd, etta kustannustehokkuus ei saa johtaa tilanteeseen, jossa johdon
toimenpiteiden paéasiallisina tavoitteina olisivat vain yrityksen sisédinen tehokkuus ja paa-

oman seka tyévoiman tuottavuus (Grénroos 2010, 257.)



3 Katetuottoanalyysi kannattavuuden hallintamenetelmana

Katetuottoanalyysi on eras yritysjohdon vanhimmista perustyOkaluista (lk&heimo ym.
2011, 111) Katetuottoanalyysin avulla saadaan hyva yleiskuva siitd, milla tavoin yrityk-
sessa voidaan tehda eri toimintavaihtoehtojen vertailua. Kun yrityksen johto tekee paa-
toksia siitd, mité tuotetta valmistetaan, millaisia tuotantomé&arid ja milla hinnalla, soveltuu
katetuottoanalyysi erinomaisesti tahan tarkasteluun. Katetuottoanalyysi tarkastelee koko-
naistuottojen, kokonaiskustannusten ja voiton vaihtelua, kun tuotantomé&arissd, tuotteen
hinnassa, muuttuvissa kustannuksissa ja kiinteissa kustannuksissa tapahtuu muutoksia

(Kinnunen, Laitinen E.K., Laitinen T., Leppiniemi & Puttonen 2004, 79.)

Katetuottoanalyysin avulla voidaan arvioida esimerkiksi sitd, miten kustannuksiin ja/tai
tuottoihin vaikuttaa, jos tuotetta tai palvelua myydaan 10 kappaletta enemman kuin nyt tai
miten voittoon vaikuttaa, jos hintaa nostetaan tai lasketaan 10 euroa/tuote tai palvelu (Kin-
nunen ym. 2004, 79). Katetuottoanalyysi tarjoaa valineen myos kustannusrakenteen mer-
kityksen osoittamiseen. Analyysiin sisaltyvat yleisesti seuraavat yksinkertaistetut periaat-
teet (lkdheimo ym. 2011, 111-112))

. Kokonaiskustannukset voidaan jakaa kiinteisiin kustannuksiin ja muuttuviin

kustannuksiin.

. Kokonaiskustannusten ja kokonaistuottojen kuvaaja on suoraviivainen suh-

teessa myyntimaaraan (tarkasteltavilla myyntimaarilléd/tarkasteluvalilla).

. Yksikkohinta, muuttuva yksikkokustannus ja kiinteét kustannukset tunnetaan

ja ne ovat vakioita.
. Laskelmissa tarkastellaan yhta suoritetta kerrallaan.

. Kaikki tuotot ja kustannukset tapahtuvat samalla periodilla, jolloin aikatekijaa

ei tarvitse ottaa huomioon.

. Tuottoihin ja kustannuksiin vaikuttaa laskelmassa ainoastaan myytyjen tuottei-

den maara.



. Hinnan, kiinteiden kustannusten ja muuttuvan yksikkdkustannuksen muutos-
ten vaikutusta tuottoihin ja kustannuksiin voidaan kasitella vertaamalla eri las-

kelmia.

Katetuottoanalyysin soveltaminen monituoteyrityksessa

Katetuottoanalyysia voidaan soveltaa myds monituoteyrityksessé. Tiedot analyysin laati-
miseksi voidaan hankkia esimerkiksi yrityksen tuloslaskelmasta. Seuraavaa esimerkkilas-
kelmaa on pelkistetty niin, etta kiinteita ja muuttuvia kustannuksia ei ole jaettu kustannus-
lajeihin. Laskelmassa nakyy kuitenkin yksittaisten tuotelajien muuttuvat kustannukset, sa-
moin kunkin tuotelajin katetuotto. Kiinteiden kustannusten oletetaan olevan yhteisia kai-
kille tuotteille. Koska esimerkkiyritys on monituoteyritys, on toiminta-asteen mittana kay-

tetty myyntieuroja (Jyrkkioé & Riistama 2002, 164.)

Tuotekohtaiset yksikkdkustannukset ovat minimikalkyylin mukaisia. Tama tarkoittaa sita,
etta suoritteille kohdistetaan vain muuttuvat kustannukset ja kiinteiden kustannusten kat-
sotaan aiheutuvan kapasiteetista. Kiinteat kustannukset katetaan kaikkien suoritteiden
yhteenlasketulla katetuotolla. Taulukko on katetuottolaskennan mukainen analyyttinen tu-
loslaskelma yksinkertaisimmassa muodossaan. Yrityksissa on tavallisesti kehitetty tasta
perusmuodosta oma, tarkoituksenmukainen laskelmakaavio, jonka avulla voidaan liséata
tuloslaskelmien kayttokelpoisuutta suunnittelussa ja tarkkailussa. Tavallisesti lasketaan
eriasteisia katetuottoja (Jyrkkio & Riistama 2002, 137-165.)

A-tuote B-tuote C-tuote
Myynti- | Yh- Yht. a Yht. a Yht. a
maarat teensa
Liike- 21400 8400 40,00 7500 15,00 5500 5,00
vaihto
Muuttu- | 12750 4200 20,00 5250 10,50 3300 3,00
vat kus-
tannuk-
set




Kate- 8650 4200 20,00 2250 4,50 2200 2,00
tuotto

Kate- 40,4 % 50 % 30 % 40 %

pro-

sentti

Kiinteat | 7100
kustan-

nukset

Voitto 1550 Kriittinen piste 17600

Taulukko 1. Katetuottolaskelma monituoteyrityksessa (Jyrkkio & Riistama 2002, 164)

3.1 Katetuottolaskenta kaytanndssa

Katetuottolaskentaa kaytetdén yrityksen kannattavuuden arviointiin ja hallintaan. Se an-
taa hyvan ja yksinkertaisen laskentamallin lyhyen téhtaimen p&atosten avuksi (Alhola &
Lauslahti 2002, 66.) Muuttuvien ja kiinteiden kustannusten ero on keskeinen katetuotto-
laskennassa (Kinnunen ym. 2004, 80). Muuttuvat kustannukset vaihtelevat suoraan toi-
minnan volyymin mukaisesti, joten muuttuvat kustannukset ovat sitd suuremmat, mita
enemman esimerkiksi valmistetaan tai myydaan. Kun toiminta-aste kasvaa, myds muut-
tuvat kustannukset kasvavat. Tyypillisia muuttuvia kustannuksia voivat olla raaka-aineet,
valmistustydntekijoiden palkat sosiaalikuluineen seka valmistukseen liittyvat energiakus-
tannukset (Alhola & Lauslahti 2002, 55.) Kun lasketaan tulosta, tuotot ja kustannukset

kasitellaan ilman arvonlisaveroa (Eklund & Kekkonen 2016, 74).



Katetuottolaskelman peruskaava: Eklund & Kekkonen 2016, 79

Myyntituotot

- Muuttuvat kustannukset

= Katetuotto

- Kiinteat kustannukset

= Tulos

Kiinteiden kustannusten maara ei riipu suoritteiden tai tuotannon maarasta, vaan niiden
katsotaan aiheutuvan tuotantovalmiuden yllapidosta. Ne ovat siten kapasiteettikustannuk-
sia, jotka ovat olemassa vaikka toiminta-aste olisi nolla. Tyypillisia kiinteité kustannuksia
voivat olla esimerkiksi pitkavaikutteiset tuotantovalineet, vuokrat, toimihenkildiden palkat
sosiaalikuluineen, energiankulutuksen perusmaksut, puhelin- yms. kustannukset. Pitka-
vaikutteisia tuotantovalineita voivat olla esimerkiksi tuotantovalineiden poistot, korot ja va-
kuutusmaksut. Kiinteat kustannukset eivat valttamatta ole kaytanndssa taysin kiinteita.
Sellaisista kustannuksista, jotka esimerkiksi kasvavat hyppayksittéin tuotantoméaarien
kasvaessa, kaytetaan nimitysta puolikiinteét tai hyppayksittain muuttuvat kustannukset.
Kokonaiskustannukset ovat tietylla ajanjaksolla laskettujen muuttuvien ja kiinteiden kus-
tannusten summa. Kun toiminta-aste kasvaa, kiintedt kustannukset pysyvat samana,
mutta muuttuvat kustannukset kasvavat, jolloin kokonaiskustannukset kasvavat (Alhola &
Lauslahti 2002, 56-57.)

Kuten aiemmin mainittiin, yrityksen lilketoiminnan tarkoitus on asiakkaiden tarpeiden tyy-
dyttaminen tuottamalla asiakkaiden tarpeita vastaavia suoritteita. Suoritteita on tuotettava
kannattavasti, jolloin suoritteiden aikaansaamiseen uhratut kustannukset on saatava ka-
tetuiksi tuotoilla (Alhola & Lauslahti 2002, 52.) Katetuottolaskenta perustuukin jo aiemmin
mainittuun suoritteiden minimikalkyyliin, jolloin suoritteille kohdistetaan vain muuttuvat
kustannukset. Kiinteiden kustannusten katsotaan aiheutuvan kapasiteetista, ja ne kate-

taan kaikkien suoritteiden yhteenlasketulla katetuotolla (Jyrkkio & Riistama 2002, 137.)

Kasitteitd kustannus, kulu ja meno kaytetaan usein synonyymeind, vaikka ne eivat tarkoita

samaa asiaa. Kulu ja meno ovat I&hinna kirjanpidon ja tilinpaatoksen kasitteita ja kulu on



se 0sa menosta, josta ei endé tulevaisuudessa odoteta tuloa. Meno on siten laajempi
kasite kuin kulu. Jotta kasitteet voidaan erottaa toisistaan, on otettava kantaa jaksottami-
seen, eli silhen, milloin ja mink& suuruisina osina meno pilkotaan kuluiksi. Myds maksu
on erotettava kustannuksesta. Silla, milloin tuotannontekija maksetaan, ei ole merkitysta
kustannuksen, menon tai kulun syntymiselle. Maksu on pelkastaan rahaprosessin tapah-
tuma. Kustannus on operatiivisen laskentatoimen kasite. Silla tarkoitetaan suoritteiden ai-
kaansaamiseksi tehtyja uhrauksia, jotka aiheutuvat tuotannontekijoiden kaytostéa ja kulu-
tuksesta (esimerkiksi ty0 ja raaka-aineet). Kustannus voidaan laskea niin, etta tuotannon-
tekijoiden maaréa kerrotaan tuotteen tai palvelun yksikkdhinnalla (Alhola & Lauslahti 2002,
53-54.)

Kustannusten seuranta-ajanjakso on yritys- ja/tai toimialakohtaista. Kustannuksia voidaan
seurata vuosi- ja kuukausitasolla tai esimerkiksi viikko- tai paivatasolla. Kaytanndssa yri-
tyksilla on tarve seurata kustannuksia esimerkiksi tuote- tai tuoteryhméakohtaisesti tai esi-
merkiksi asiakas- tai jakelukanavakohtaisesti. Seurantalogiikka on pitkéalti samankaltainen
tuottojen seurannan kanssa (Alhola & Lauslahti 2002, 54.) Yleensa yrityksen kannatta-
vuuslaskelmat kannattaa tehda kuukausittain, jotta yrityksen tarkka taloudellinen tilanne

tiedettdisiin, eika tulisi yllatyksia (Heikkila, Konttinen, Pasanen & Viitanen 2011, 124).

Valittomilla kustannuksilla tarkoitetaan sellaisia kustannuksia, jotka voidaan aiheuttamis-
periaatteen mukaan kohdistaa suoraan laskentakohteelle, esimerkiksi tuotteelle. Téllaisia
kustannuksia ovat yleenséa esimerkiksi valmistuspalkat ja raaka-ainekustannukset. Valit-
tomat kustannukset ovat luonteeltaan 1&hinn& muuttuvia kustannuksia. Aiheuttamisperi-
aate tarkoittaa sit, etta tuotto ja kustannus kohdistetaan niiden aiheuttamiskohteeseen.
Vélilliset kustannukset ovat yleiskustannuksia ja siten eri laskentakohteille yhteisid. Niiden
kohdistaminen laskentakohteelle, esimerkiksi tuotteelle on siten ongelmallisempaa kuin
valittdmien kustannusten. Vdlillisetkin kustannukset pyritaan kohdistamaan laskentakoh-
teille aiheuttamisperiaatetta noudattaen. Tall6in joudutaan ratkaisemaan, miten kustan-
nukset kohdistetaan laskentakohteille. Kéytanndssa tama on ratkaistu esimerkiksi kus-
tannuspaikkalaskennan, yleiskustannuslisien tai toimintopohjaisen kustannuslaskennan
avulla. Vlilliset kustannukset voivat olla muuttuvia tai kiinteita (Alhola & Lauslahti 2002,
63-64.)

Yhteiskustannukset ovat nimensa mukaisesti eri laskentakohteiden yhteisesti aiheuttamia
kustannuksia. Yhteiskustannuksia ovat sellaiset kustannukset, jotka eivat jaé pois, vaikka
yksittdinen laskentakohde, esimerkiksi yrityksen jokin tuote, jaa pois ohjelmasta (esimer-

kiksi tuotannosta tai myynnistda). Kulloinkin tarkastelun kohteena olevan suoritteen, toi-
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mintayksikon tai projektin kannalta katsottuna yhteiskustannuksia ovat kustannukset, joi-
den maaraan toiminta-asteessa, toimintayksikdssa tms. tapahtuvilla muutoksilla ei ole vai-
kutusta. Erilliskustannukset voidaan kohdistaa suoraan tietylle laskentakohteelle. Erillis-
kustannukset ovat kustannuksia, jotka jaavat pois, jos yksittdinen laskenta-kohde, esimer-
kiksi jokin tuote, jaa pois ohjelmasta (esimerkiksi tuotanto-ohjelmasta). Toisaalta erillis-
kustannuksia ovat kustannukset, jotka aiheutuvat, jos jokin laskentakohde (esimerkiksi
uusi tuote) otetaan ohjelmaan. Erilliskustannuksiksi voidaan maaritella myos sellaiset kus-
tannukset, jotka jaavat pois, jos jokin toimintayksikkd suljetaan, tai jotka vastaavasti lisa-

tdan, jos uusi toimintayksikko avataan (Alhola & Lauslahti 2002, 64.)

Monesti kiinteat kustannukset voidaan rinnastaa yhteiskustannuksiin ja muuttuvat kustan-
nukset erilliskustannuksiin. Huomionarvoista on kuitenkin se, etta yksittaisen toimintayk-
sikdn nakokulmasta sen kiintedt kustannukset ovat yhteiskustannuksia. Jos taas asiaa
tarkastellaan koko yrityksen nékdkulmasta, ne ovat taman toimintayksikon kiinteita erillis-
kustannuksia (Alhola & Lauslahti 2002, 64.)

3.1.1 Katetuottolaskennan tunnusluvut

Katetuotolla tarkoitetaan myynnista kertyneiden myyntituottojen ja muuttuvien kustannus-
ten erotusta. Katetuotto kertoo, mita yritykselle jaa kiinteiden kustannusten kattamiseen
ja voittoon, kun myyntituotoista on vahennetty muuttuvat kustannukset (Kinnunen ym.
2004, 80.) Katetuotosta voidaan kayttaa myoés termia myyntikate (Eklund & Kekkonen
2016, 79). Myyntikatelaskennan apuvélineitd, eli tunnuslukuja ovat myyntikate, myyntika-
teprosentti, kriittinen piste, varmuusmarginaali ja varmuusmarginaaliprosentti. Kun myyn-
tikatelaskentaan liittyvaa ajattelua hieman laajennetaan, voidaan tarkastella myds kaytto-
katetta, kayttbkateprosenttia ja niiden ohessa tai sijasta liiketulosta ja liiketulosprosenttia
seka tulosta ja tulosprosenttia (Vilkkumaa 2005, 120.) Myyntikatelaskentaa voidaan ha-

vainnollistaa erilaisilla katetuotto- ja kannattavuuskuvioilla (Alhola & Lauslahti 2002, 70).

Katetuotto voidaan laskea joko absoluuttisesti (esimerkiksi euroina) tai prosentuaalisesti,
jolloin puhutaan katetuottoprosentista (Alhola & Lauslahti 2002, 67). Katetuotto on erityi-
sesti myynti-, osto- ja valmistusosastoilla seurattava tunnusluku, jonka avulla yrityksen
sisélla voidaan vertailla eri tuotteiden tai tuoteryhmien kannattavuutta eri ajanjaksoina.
Katetuottotavoite voidaan asettaa laskemalla tulostavoite ja kiinteat kustannukset yhteen
(Eklund & Kekkonen 2016, 79-81.)
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Katetuotto (KT), katetuottoprosentti (KTP) seka katetuottotavoite: Neilimo & Uusi-
Rauva 2010, 70 seka Eklund & Kekkonen 2016, 81

Katetuotto = myyntituotot — muuttuvat kustannukset
Katetuottoprosentti = 100 x (kate/myynti)

Katetuottotavoite = tulostavoite + kiinteat kustannukset

Kriittinen piste tarkoittaa sitd myyntimaaraa, jolla yrityksen kokonaistuotot ja kokonaiskus-
tannukset ovat yhta suuret. Talla myyntimaaralla yrityksen kerryttdma kate riittaa katta-
maan kiinteat kustannukset, mutta voittoa ei viela kerry eli tulos on nolla. Kriittinen piste
voidaan maarittaa kolmella tavalla: matemaattisen yhtalén avulla, varmuusmarginaalia
hyvaksi kayttamalla tai graafisesti. Kun katetuottolaskelman peruskaavaan sijoitetaan tu-
loksen paikalle 0, saadaan selvitettyd kappalemaaraista myyntia kuvaava kriittinen piste,
jolloin kyseessa on tulosyhtdlémenetelma. Jos kriittinen piste halutaan ilmaista rahamaa-
raisena tuottona, saadaan se kertomalla kriittisen pisteen yksikkdmaara tuotteen hinnalla
(Kinnunen ym. 2007, 80-91.) Kun tulosyhtdlomenetelman avulla on laskettu kriittinen
piste, voidaan tata analyysid laajentaa tilanteeseen, missa tuotteelle asetetaan positiivi-
nen tavoitetulos, joka sen myynnilla pitaisi saavuttaa. Tama myyntimaara voidaan laskea
tulosyhtalon avulla sijoittamalla nollan paikalle tavoitetulos. Saatu tulos voidaan tarkistaa

sijoittamalla se katetuottolaskelmaan (Ikdheimo ym. 2011, 116.)

Kriittinen piste (KRP): Neilimo & Uusi-Rauva 2010, 71

Kriittinen piste € = (100 x kiinteat kustannukset)/katetuottoprosentti

Kriittinen piste kpl = kiinteat kustannukset/katetuotto yksikoélta
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Varmuusmarginaalilla tarkoitetaan toteutuneiden myyntituottojen ja kriittisen pisteen
myyntituottojen erotusta. Jos yrityksen toteutuneet myyntituotot ovat suuremmat kuin kriit-
tisen pisteen myyntituotot, naiden erotus kertoo, kuinka paljon yrityksen myyntituotot voi-
vat laskea, enne kuin tulos k&antyy negatiiviseksi. Varmuusmarginaali voidaan laskea eu-

romaaraisend lukuna tai prosentuaalisesti (Eklund & Kekkonen 2016, 85-86.)

Varmuusmarginaali ja varmuusmarginaaliprosentti: Neilimo & Uusi-Rauva 2010, 71

Varmuusmarginaali nykyinen myynti — kriittisen pisteen myynti

Varmuusmarginaaliprosentti

100 x (nykyinen toiminta-aste — kriittisen pisteen toiminta-aste)

nykyinen toiminta-aste

Kayttokate kuvaa melko hyvin yrityksen toiminnallista tehokkuutta. Kayttokatetta voidaan
kayttaa toiminnallisen tuloksen ja tehokkuuden seurantaan. Kayttokatteen jalkeen vahen-
netdan vasta padomakustannusluontoiset erat, joita ovat poistot, rahoituskustannukset ja
verot. Kayttokateprosentti kertoo sen, kuinka monta prosenttia tuotoista jaa kayttokat-
teeksi eli kattamaan padaomakustannuksia ja tuottamaan tulosta. Kayttokateprosentti las-
ketaan yleiselld tasolla. Kayttbkateprosentin avulla voidaan arvioida esimerkiksi sita,
kuinka monta prosenttia jokaisesta kassaan tulevasta tai tulleesta eurosta jaa kattamaan

paaomakustannuksia ja tuomaan tulosta eli yrittdjavoittoa (Vilkkkumaa 2005, 124-125.)



13

Kayttokate: Vilkkumaa 2005, 125

Tuotot

- Muuttuvat kustannukset

= Myyntikate

- Kiinteat kustannukset

= Kayttokate
- Poistot

- Rahoituskustannukset

= Tulos

Kayttokateprosentti: Vilkkumaa 2005, 125

Kayttokateprosentti = 100 x (kayttokate €/tuotot €)

Liiketulos tai liikevoitto (ulkoisen laskentatoimen kasite) saadaan, kun kayttokatteesta va-
hennetddn poistot. Liiketulosprosentti lasketaan suhteellisena osuutena tuotoista. Sen
tieto on, kuinka monta prosenttia tuotoista jaa kattamaan rahoituskustannuksia ja tuotta-
maan tulosta. Liiketulosprosentin avulla voidaan laskea, kuinka paljon kukin tuottoeuro
jattééd arvoa liiketulokseen (Vilkkumaa 2005, 126-127.)
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Liiketulos: Vilkkumaa 2005, 126

Tuotot

- Muuttuvat kustannukset

= Myyntikate

- Kiinteat kustannukset

- Poistot

= Liiketulos

Liiketulosprosentti: Vilkkumaa 2005, 127

Liiketulosprosentti =100 x (liiketulos €/tuotot €)

Tulos esittaa laskentakohteen, yrityksen, tulosyksikdn, tiimin, asiakkaan, projektin, pro-
sessin jne. tuottaman tuloksen eli sen, mita tuotoista jaa, kun seka muuttuvat etta kiinteat
kustannukset on vahennetty. Usein veroja ei oteta mukaan naihin laskelmiin, koska verot
lasketaan ulkoisen laskentatoimen perusteella ja ovat voitonjakoa. Téten liiketuloksesta
vahennetaan viela rahoituskustannukset ja saadaan tulos. Tulos osoittaa yrittajavoiton
maaran. Tama voitto, eli tulos jaetaan sitten omistajien ja julkisen tahon eli verottajan kes-

ken erikseen sovitun tai maaritellyn mukaisesti (Vilkkumaa 2005, 127.)
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Tulos: Vilkkumaa 2005, 127

Tuotot
- Muuttuvat kustannukset
= Myyntikate
- Kiinteat kustannukset (muut kuin poistot ja rahoituskustannukset)
- Poistot

- Rahoituskustannukset

= Tulos

Tulosprosentti: Vilkkumaa 2005, 128

Tulosprosentti = 100 x (tulos €/tuotot €)

3.1.2 Herkkyysanalyysi

Eri kannattavuustekijoiden muutoksen vaikutusta yrityksen kokonaiskannattavuuteen voi-
daan arvioida herkkyysanalyysin avulla. Analyysissé muutetaan yhtda kannattavuuden
osatekijaa kerrallaan ja lasketaan sen vaikutus yrityksen kannattavuuden tunnuslukuihin.
Analyysissa voidaan olettaa, ettd yhta tekijdd muutettaessa kaikki muut tekijat pysyvat
ennallaan, vaikka nain ei kuitenkaan todellisuudessa aina kay. Esimerkiksi hinnan korotus
alentaa yleensa myyntimaaraa (Eklund & Kekkonen 2016, 87—88.) tai myynti saattaa va-
hentyd, jos muuttuvien kustannusten alentaminen johtaa tuotteen tai palvelun laadun huo-

nonemiseen (Tomperi 2003, 50).
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Myynnin lisdéaminen

Myynnin maaraé voidaan lisaté tehostamalla markkinointia ja muita myyntiin kohdistuvia
toimenpiteita. Markkinointitoimet voidaan kohdistaa kokonaan uusille markkinoille tai koh-
distaa tehostettuja markkinointitoimia jollekin tietylle segmentille. Myyntim&aran kasvatta-
minen ei paranna katetuottoprosenttia, koska oletuksena on, ettéd muuttuvat kustannukset
kasvavat lineaarisesti myyntimaaran suhteessa. Euromaarainen katetuotto kuitenkin kas-
vaa, ja sita kautta yrityksen tulos paranee. Yritykselld on talléin enemmaén euroja katta-
maan kiinteiden kustannusten euroja (Eklund & Kekkonen 2016, 88—89.)

Usein myyntid pyritdaan lisaéamaan alentamalla hintaa tai jarjestamalla tarjouskampanja.
Hinnan alentaminen on yleinen keino varsinkin silloin, kun pyritddn valtaamaan uusia
markkina-alueita. Se johtaa usein myynnin maaran kasvuun, mutta alentuneen hinnan
vuoksi katetuottoprosentti pienenee ja nain yhdesta tuotteesta saadut katetuottoeurot va-
henevat. Yrityksen kannattavuus paranee, jos myyntimaaran noususta saatava kate-
tuoton lisdys on suurempi kuin hinnan alennuksesta johtuva katetuoton vahennys (Eklund
& Kekkonen 2016, 89.)

Hinnan nostaminen

Myyntihinnan nostaminen parantaa kannattavuutta, jos korotus ei vaikuta myyntimaaraan.
Hinnan nostaminen johtaa kuitenkin helposti myyntimaarén alenemiseen. Hinnan muu-
toksen vaikutuksesta myynnin maaraan kaytetddn nimea kysynnan hintajousto. Hinnan
nostamista suunniteltaessa yrityksen tulee huomioida mahdollinen myyntim&aran lasku
(Eklund & Kekkonen 2016, 90.)

Yrityksen kilpailutilanne markkinoilla sanelee mahdollisuudet hinnan korotuksiin. Jos kil-
pailijoita on paljon, hinnan korotus laskee myyntimaéaraa, koska asiakkaat saavat tallgin
tuotteen halvemmalla muualta. Myyntihintaa joudutaan tarkistamaan my6s kustannusta-
son noustessa. Talléin hinnan korotusta ei tehda kannattavuuden parantamiseksi, vaan
hintaa joudutaan nostamaan kannattavuuden pitdmiseksi ennallaan (Eklund & Kekkonen
2016, 91.)
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Kustannusten karsiminen

Hinnan nostamiseen tai myyntimaéaran lisdamiseen liittyy tekijoitd, joihin yritys ei voi itse
vaikuttaa. Markkinoiden kayttaytyminen ratkaisee, voidaanko myyntimaaria kasvattaa tai
miten hinnan korotus vaikuttaa myyntimaariin. Tasta syysta kustannusten karsiminen on
usein ensimmainen toimenpide, mihin yritys ryhtyy kannattavuuden parantamiseksi. Kus-
tannusten karsiminen voidaan jakaa kahteen eri vaiheeseen: muuttuvien kustannusten
karsiminen ja kiinteiden kustannusten karsiminen. Muuttuvia kustannuksia voidaan karsia
esimerkiksi pyrkimalla neuvottelemaan ostoille mahdollisimman edulliset hinnat, keskitta-
malla ostoja (jotta padstaan hyddyntdmaan paljousalennuksia) seké tehostamalla toimin-
toja, jolloin esimerkiksi pyritddn poistamaan valmistusprosessin turhia toimintoja tai etsi-
maan tuotannolle vaihtoehtoinen, edullisempi toimintatapa. Muuttuvien kustannusten kar-
siminen parantaa suoraan yrityksen katetuottoa ja tulosta (Eklund & Kekkonen 2016, 91—
92.)

Valmistusprosessin tehostaminen tai tuotteen halvempi ostohinta ei saisi vaikuttaa tuot-
teen laatuun, silla laadun heikkeneminen nakyy todennakdisesti myynnin maaran las-
kuna. Hankintasopimusten keskittdamisessa taas voi olla vaarana toimitusvarmuuden
heikkeneminen, mika voi johtaa oman valmistuksen viivastymiseen ja siten myyntimaaran
pienenemiseen (Eklund & Kekkonen 2016, 93.)

Myynti- ja valmistusmaarien kasvattaminen lisdavat helposti kiinteita kustannuksia: myyn-
nin lisdamiseksi joudutaan tekemaéan entistd suurempia markkinointiponnistuksia, tarvi-
taan enemman hallintohenkilokuntaa hoitamaan tuotannon kasvavan tydntekijama&aran
asioita, tuotannon tehostamisesta johtuva laadun heikkeneminen lisda reklamaatioiden
maaraa jne. Kaikki yritysten toimintoihin vaikuttavat tekijat heijastuvat kiinteisiin kustan-
nuksiin, ja valitettavan usein muutokset nimenomaan kasvattavat kiinteitd kustannuksia.
Kannattavuuden yllapitimiseksi tai parantamiseksi tuleekin aika ajoin kayda lapi myos
kiinteita kustannuksia aiheuttavat hallinnon prosessit, jotta hallintokin hoidetaan mahdol-
lisimman tehokkaasti. Myds tilakysymykset ja esimerkiksi yrityksen vakuutukset on hyva
kayda aika join lapi. Pitkdan voimassa olevat sopimukset johtavat helposti siihen, etta
vuosikorotukset nostavat sopimuksen hintaa, ja nain vanha asiakas maksaa palvelun tuot-
tajan uusien asiakkaiden alennukset. Kiinteiden kustannusten karsiminen ei vaikuta kate-

tuottoon, mutta parantaa tulosta (Eklund & Kekkonen 2016, 93.)
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Tuotevalikoiman muuttaminen

Yrityksen tulee seurata kokonaiskatetuoton lisdksi myds tuote- tai tuoteryhmékohtaista
katetuottoa. Yritys voi kannattavuuden parantamiseksi poistaa valikoimasta vahemman
kannattavia tuotteita ja keskittd& myyntiponnistelut paremman myyntikatteen tuotteisiin.
Tallgin ei pida kuitenkaan pelkastaan tarkastella tuotteita katetuottoprosentin mukaisessa
paremmuusjarjestyksessd, vaan ratkaisevaa on, kuinka paljon kate-euroja tuote tuottaa
(Eklund & Kekkonen 2016, 93.)

Yrityksen kapasiteetti on myds ratkaiseva tekija maariteltdessa, mita tuotetta yrityksen
kannattaa valmistaa. Jos kapasiteetti on taysin kaytdssa, yrityksen kannattaa valmistaa
tuotteita, joiden katetuottoprosentti on paras. Jos taas kapasiteettia on viela kaytdssa,
voidaan valmistaa pienemman katetuoton tuotteita. Jos yrityksen tuotantoprosessissa on
rajoittavia tekijoitd, esimerkiksi kaytettavissa oleva raaka-aine tai valmistuksen tyétunnit,
on syyta laskea katetuotto jokaista rajoittavaa tuotannontekijayksikk6a kohden (Eklund &
Kekkonen 2016, 93-94.)

3.2 Katetuottoajattelun edut ja ongelmat

Katetuottolaskenta ei ole pelkastaan laskentatekniikka vaan tietty ajattelutapa, jota voi-
daan soveltaa monien laskentatoimen ongelmien ratkaisemiseen. Usein puhutaankin ka-
tetuottoajattelusta. Kun sité sovelletaan jo toteutuneiden tuottojen ja kustannusten analy-
sointiin, pyritddn noudattamaan aiheuttamisperiaatetta valttamalla kaikkia mielivaltaisia
tuottojen ja kustannusten kohdistamisia ja jaksottamisia. Vastaavasti tulevia tuottoja ja
kustannuksia ennakoitaessa pyritdan selvittdmaan erillistuotot ja erilliskustannukset (Jyrk-
kid & Riistama 2002, 168.)

Katetuottolaskennan ongelmat liittyvéat sen l&htokohtaoletuksiin: kustannusten jakaminen
muuttuviin ja kiinteisiin kustannuksiin on liian suoraviivaista, muuttuvat kustannukset eivat
todellisuudessa kasva lineaarisesti, valmistusmaéaran kasvattaminen usein jopa alentaa
muuttuvia yksikkdkustannuksia, kiinteat kustannukset eivat pysy samalla tasolla tuotan-
tomaéaran muuttuessa, myyntikatteen maksimointiajattelussa unohdetaan helposti yrityk-
sen koko kustannusrakenteen tarkastelu, katetuotto ei ole sama asia kuin voitto ja kate-
tuoton saavuttamiseksi yritys tarvitsee tietyn maéara asiakkaita (asiakasmaaréan ennusta-

minen erittain vaikeaa, eika yritys aina pysty vaikuttamaan asiakkaidensa kayttaytymi-
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seen). Lisaksi erilaisen kustannusrakenteen takia yritysten katetuotot voivat poiketa toi-
sistaan hyvinkin paljon, jolloin eri aloilla toimivien yritysten katetuottoprosentit eivat ole
kesken&an vertailukelpoisia (Eklund & Kekkonen 2016, 95-96.)

Katetuottolaskenta siséltaa useita yksinkertaistettuja oletuksia, jotka eivat pade reaali-
maailmassa. Siksi katetuotto ei aina ole paras mahdollinen kannattavuuden mittari. Esi-
merkiksi palveluyrityksissa kéayttokate voi olla parempi mittari (Eklund & Kekkonen 2016,
96.) Kayttokate huomioi myds kiinteat kustannukset.
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4 Katetuottolaskelman laatiminen Lehtikankaan apteekin kosmetologipalveluihin

Tassa opinnaytetydssa hyodynnettiin Lehtikankaan apteekin kosmetologipalveluiden en-
simmaisen toimintavuoden kannattavuuden arvioinnissa katetuottoanalyysia. Katetuotto-
analyysin avulla selvitettiin myds palveluiden tuottamiseen liittyv&a kustannusrakennetta.
Omaa ammattitaitoani kaytin erityisesti muuttuvien kustannusten selvittdmisessa seka
ryhmittelyssa. Kiinteiden kustannusten siséltdihin en ottanut tédssa tydssa kantaa, koska
apteekkarilla on vahva ndkemys naiden kustannusten kokonaisuudesta. Laskelma on en-
sisijaisesti informointilaskelma, koska se antaa toimeksiantajalle uutta tietoa hoitohuo-
neen kannattavuudesta. Laskelmapohjaa voidaan hyddyntaa nyt ja tulevaisuudessa, kun
seurataan eri hoitoryhmien myynti- ja kayttdkatteita. Tuottojen ja kustannusten seuranta-
ajanjakso on sama kuin kosmetologipalveluiden ensimmainen toimintavuosi ts. 03/2016—
02/2017.

Kyseessa on kehittdmistyd, jonka lahtékohdat ja menetelmat perustuvat laadulliseen ta-
paustutkimukseen. Tutkimuksen kohde voi olla esimerkiksi yritys tai sen osa, yrityksen
tuote, palvelu, toiminta tai prosessi. Tapaustutkimus on tyypillinen tutkimusstrategia liike-
taloustieteissa (Ojasalo, Moilanen & Ritalahti 2015, 51-52.) Tapaustutkimuksen tavoit-
teena on tuottaa tietoa erityisista paikkaan ja aikaan sidotuista olosuhteista, ilmi6ist&, pro-
sesseista, merkityksista ja tiedosta. Tutkimuksen juoni rakentuu paikallisten tapahtumien,
ilmididen, erityispiirteiden ja niitd ymparéivan maailman valiselle suhteelle (Laine, Bam-
berg & Jokinen 2008, 111-112.) Tama Lehtikankaan apteekin kosmetologipalveluiden
kannattavuutta selvittava kehittamistyo viittaa apteekkialalla nékyvaan palveluiden moni-

puolistumisen ilmiéon.

Tapaustutkimukseen liittyen on arvioitu sita, miten erityisten havaintojen perusteella voi-
daan esittaa yleisempia tulkintoja ja nakokohtia ilmididen luonteesta ja merkityksesta.
Tata keskustelua kaydaan seka tapaustutkimusta kasittelevassa kirjallisuudessa, etta tut-
kittavia ilmioita koskevissa teoria- ja tutkimusperinteissa. Keskustelu on sisdénrakennettu
tapaustutkimusotteeseen, silla tapaus on harvoin tieteellisesti kiinnostava yksittaisena ta-
pahtumakulkuna, elamantarinana tai paikallisena omalaatuisuutena (Laine ym. 2008,
111.) Tassa opinndytetydssa tutkittava tapaus on kuitenkin sen toimeksiantajalle ja tyon

laatijalle merkityksellinen.

Tapaustutkimus sisaltaa lahtokohtaisesti useita tutkimusmenetelmid. Siksi on perusteltua
sanoa, etté tapaustutkimus ei ole metodi vaan tutkimustapa tai tutkimusstrategia, jonka

sisdlla voidaan kayttaa erilaisia aineistoja ja menetelmia. Tapaus vaikuttaa kasitteiden
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valintaan ja kasitteet vaikuttavat tapaukseen (Laine ym. 2008, 9-11). TA&man opinnayte-
tyon aineistot on kerétty ensisijaisesti toimeksiantajan sdhkoisista arkistoista ja niiden si-
séltaméa tieto on luokiteltu katetuottolaskelman muotoon. Kannattavuus -teema syntyi
opinnaytetyon laatijan, toimeksiantajan ja opinnaytetydn ohjaajan keskusteluissa tarjotak-
seen pohjan Lehtikankaan apteekin kosmetologipalveluiden liiketaloudelliselle kehittami-
selle.

4.1 Yritysesittely

Lehtikankaan apteekki on pinta-alaltaan Kajaanin suurin apteekki. Apteekin tiloissa on
vaivatonta liikkkua esimerkiksi pyoratuolin tai lastenvaunujen kanssa ja apteekkiin on myos
helppo tulla: maksutonta parkkitilaa on runsaasti ja linja-autolla paasee aivan oven eteen.
Apteekissa on panostettu asiakaspalvelun sujuvuuteen muun muassa useilla, rauhallisilla
reseptintoimituspisteilla. Tuotevalikoima on monipuolinen ja tuotteet ovat selkeasti esilla.
Apteekille toimitetaan tavarataydennyksia lahes paivittain, joten asiakkaiden tilaamat eri-
tyistuotteet saadaan yleensa toimitettua jo seuraavaksi pdaivaksi. Itsepalveluosastolla
tydskentelee teknisten tydntekijoiden lisaksi aina myds farmaseutti (Lehtikankaan aptee-

kin kotisivut n.d..) Apteekki tydllistaa ympari vuoden noin 15 henkilda.

Lehtikankaan apteekki tarjoaa useita erilaisia palveluita, joita ovat mm. inhalaatiohoidon
tarkistus, kehonkoostumusmittaus, koneellinen annosjakelu, koulutus, laakejatteen vas-
taanotto, ladkkeenoton muistuttaja, erilaiset mittaukset, Schengen-todistus, eReseptin
uusinta, terveyskontrolli ja tiliasiakkuus. Lehtikankaan apteekki kuuluu myés Liikkujan ap-
teekki -konseptiin, jonka tavoitteena on tuoda terveysliikunta apteekin arkeen ja osaksi
asiakaspalvelua. Apteekissa ohjataan asiakkaita kohti terveellisempid elamantapoja
muun muassa neuvonnan ja veloituksettoman materiaalin avulla. Lisaksi apteekki tekee

aktiivista yhteistyota eri potilasjarjestdjen kanssa (Lehtikankaan apteekin kotisivut n.d..)

Perinteisten apteekkipalvelujen (kuten annosjakelu) lisdksi Lehtikankaan apteekissa on
panostettu uusien palvelujen kehittdmiseen. Tarjontaan kuuluu tarke&dné osana asiakkaan
henkilokohtainen opastaminen. Yksilollisen palvelun ansiosta varmistutaan esimerkiksi
siitd, etta asiakkaan laékkeet ovat yhteensopivia. Ladkkeiden yhteensopivuutta seurataan
automaattisesti kaikkien apteekista ostettujen reseptilaakkeiden osalta, ja tarvittaessa
otetaan yhteytta ladkkeen méaaranneeseen ladkariin (Lehtikankaan apteekin kotisivut
n.d..)
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Itsehoitopuolella palveleva kosmetologi osaa neuvoa ihon hoidossa sek&a avustaa erityi-
sesti allergisen ja herk&n ihon hoitoon sopivien tuotteiden valinnassa (Lehtikankaan ap-
teekin kotisivut n.d..) Apteekissa on myods kosmetologin hoitohuone, jolloin ihonhoidon
asiakkaita on mahdollisuus palvella entista monipuolisemmin. Hoitovalikoimaan sisaltyvat
perinteiset kasvohoidot, jalkojen ja k&sien hoidot, ripsien ja kulmien kestovarjaykset, ripsi-

permanentti sek& karvanpoisto sokerointimenetelmalla.

Kevaalla 2017 apteekkiin on avattu myds terveyspiste, jossa toimii sairaanhoitajan vas-
taanotto. Sairaanhoitajan vastaanotolla on mahdollisuus mitata esimerkiksi veren sokeri-
ja kolesteroliarvoja tai suorittaa korvahuuhtelua, tikinpoistoa tai muita pienia terveyden-
huollollisia toimenpiteitd. Terveyspisteesta asiakkailla on mahdollisuus olla yhteydessa
my0s etaladkariin. Tulevaisuudessa apteekilla onkin yha tarkeampi rooli asiakkaan ter-
veydenhuollossa (Lehtikankaan apteekin kotisivut n.d.). Myds Suomen apteekkariliitto
maarittelee 2020 -strategiassaan, etta apteekkien tehtava on tuottaa uusia terveydenhuol-
lon palveluita, joita asiakkaat tarvitsevat ja joista apteekki saa asianmukaisen korvauksen
(Suomen apteekkariliitto 2015).

4.2 Katetuottolaskelman laatiminen

Laskelman laatimisessa oli kolme pdavaihetta: tuottojen ja kustannusten selvittdminen,
tietojen syottaminen Excel — taulukkolaskentaohjelmaan seka laskelmaan syotettyjen yk-
sittaisten tietojen tarkistaminen ja sité kautta koko laskelman tarkistaminen. Laskelmaa
kaytiin Iapi myos apteekkarin ja tydparinani toimivan kosmetologin kanssa. Naiden vapaa-
muotoisten keskustelujen tarkoitus oli edelleen tarkistaa laskelmaa seké tulkita yhdessa

laskelman antamaa tietoa.

Kosmetologipalveluihin liittyvien tuottojen (Liite 1) selvittaminen oli helppoa. Apteekissa
kaytetdan Receptumin MAXX-tydkalua, joka on apteekeille suunnattu asiakkuudenhal-
linta-, kassa- ja taloushallintoratkaisu. MAXX -tytkalua voidaan kayttaa kaikilla apteekin
ATK-tyopisteilla. Sovelluksen avulla voidaan rajata haluttu tuoteryhméa seka ajanjakso,
jolta esimerkiksi myyntiraportti halutaan tulostaa. Tassé opinnaytetytssa tuoteryhmaksi
valittiin kosmetologihoidot ja ajanjaksoksi 1.3.2016—-28.2.2017.

Kiinteiden ja muuttuvien kustannusten selvittdminen osoittautui haastavammaksi tehté-
vaksi. Pohdin kosmetologipalveluihin liittyvaa kustannusrakennetta ensin itsekseni, jonka

jalkeen kavimme apteekkarin kanssa lapi hanen nakemystaan kiinteiden ja muuttuvien
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kustannusten rajaamisesta ja ryhmittelysta. Paatimme, ettd keskityn selvittamaan ja ryh-
mittelemaan hoitohuoneen toimintaan liittyvat muuttuvat kustannukset, koska tama olisi
kosmetologin ammattitaidon pohjalta ensisijaisesti hyédynnettava osa-alue ja auttaisi si-
ten toimeksiantajaa parhaiten.

Opinnaytetydn ohjaaja esitti, ettd hoitohuoneen perustamiseen liittyvat kustannukset voi-
daan ottaa huomioon katetuottolaskelmassa kiinteind kustannuksina poistojen tapaan.
Olimme kuitenkin suunnitelleet apteekkarin kanssa, etta opinnaytety6hon liittyvassa las-
kelmassa ei oteta huomioon hoitohuoneen perustamiseen liittyvia kustannuksia, vaikka
my6hemmin laskelman valmistuttua myds perustamiskulujen vaikutus kayttokatteeseen

alkoi kiinnostaa.

Apteekkarilla oli selkea nakemys siita, kuinka kiinteét ja muuttuvat kustannukset ryhmitel-
taisiin. Han esitti, mita apteekin kiinteisiin kustannuksiin kuuluu ja paljonko kustannukset
ovat. Han myos antoi tarkan arvion siita, paljonko hoitohuoneeseen kohdistuvien kiintei-
den kustannusten osuus on koko apteekin kiinteista kustannuksista. Koska kyseessa on
tuloksen laskenta, tuotot ja kustannukset on kasitelty kaikissa laskelmissa ilman arvonli-

saveroa.

Kun apteekkari jai vuosilomalle kesakuun alussa, jai kustannusten ryhmittelyyn viela epa-
selvyyksia. Keskustelimme kuitenkin ohjaajan kanssa laskelman laatimisesta ja paadyin
ryhmittelemaan hoidot myyntitilaston perusteella viiteen pdaryhmaan: kasvohoidot, jalka-
hoidot, kestovarjaykset, sokeroinnit seka késien hoidot. Lajittelussa otettiin huomioon vain

hoidot, joita oli todellisuudessa tehty tarkkailuajanjaksolla.

Muuttuviin kuluihin otettiin huomioon seka Suomen Hoitolatukku Oy:n etté Katin Kosmetik
Oy:n ammattikayttotuotteiden ja tarvikkeiden laskut (Liite 3) sekd apteekin omankayttn
tilin (2010) tapahtumat (Liite 2). Omankayton tilin kautta hoitohuoneen kayttéon on siirretty
apteekin tukkuliikkeiden kautta tulleita tuotteita seka tarvikkeita. Aine- ja tarvikekustan-
nusten lisaksi apteekkari osoitti muuttuviin kustannuksiin hoitotydntekijoiden tulospalkat.
Kosmetologin hoitohuoneeseen kohdistuvat kiintedt kustannukset huomioitiin laskel-
massa apteekkarin antamien tietojen mukaisesti. Apteekkarin ilmoittamiin kiinteisiin kus-
tannuksiin siséltyvat mm. kosmetologien kiinteat palkat sivukuluineen, tilavuokra, siivous
ja tekstiilihuolto, puhelin ja netti, sdhko ja vesi, sdhkdisen ajanvarauksen yllapito seka

markkinointiin liittyvat kustannukset.

Kun kustannukset saatiin selvitettyd ja niista oli tarvittavat dokumentit kasilla, erittelin
oman kayton tilin tapahtumat sek& tukkuliikkeiden ostot eri hoitoryhmille. Mikali jollekin

tuotteen siirrolle tai ostotapahtumalle ei I6ytynyt selkeda hoitoryhmaa, kirjasin tapahtuman
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yhteiset kustannukset -sarakkeeseen. Yhteiset kustannukset sarakkeesta jaoin kustan-
nukset liikevaihtoprosentin mukaisesti kullekin hoitoryhmalle. Laskin kunkin hoitoryhméan
osuuden kokonaismyynnisté sek& euromaaraisesti, ettd prosentteina ja kaytin naita hoi-
toryhmien liikevaihtoprosentteja valillisten muuttuvien- ja kiinteiden kustannusten kohdis-
tamiseen. Valittdméat kustannukset kohdistin kullekin hoitoryhmalle kosmetologin ammat-
titaitoon liittyvan kokemukseni ja tietamykseni mukaan.

Olin suunnitellut katetuottolaskelman rungon jo aiemmin ja sain sille hyvaksynnan apteek-
karilta sek& opinnaytetydn ohjaajalta. Kun sain eriteltya tuotesiirrot seka ostot, aloin sijoit-
taa tietoja Excel -taulukkolaskentaohjelmassa niille varattuihin sarakkeisiin. Katetuottolas-
kelmaa aiottiin aluksi rajata niin, etté ensisijaisesti lasketaan kasvohoitoihin liittyvat tiedot,
mutta tuntui aika helpolta lajitella saman tien kaikki tiedossa olleet tuotesiirrot seka ostot,
jolloin saatiin selvitettya mik& on kunkin hoitoryhmén osuus koko hoitopalveluihin liitty-
vasta liikkevaihdosta. Taman tiedon avulla saatiin jo alustavaa tietoa eri hoitoryhmien kan-

nattavuudesta.

Kun olin saanut taydennettya laskelmaan tiedot, tutkimme laskelmaa yhdesséa apteekka-
rin kanssa. Apteekkari arvioi laskelman tietojen paikkaansa pitavyyttd oman ammattitai-
tonsa pohjalta. Arvioimme laskelman edelleen realistiseksi, eika korjattavaa tassa vai-
heessa loytynyt. Tutkimme laskelmaa myds tydparinani toimivan kosmetologin kanssa,
eik& muutoksiin 16ytynyt aihetta. Kaksi liikevaihdollisesti suurinta hoitoryhm&a olivat kas-
vohoidot seka jalkahoidot, kun taas myyntikatteeltaan kannattavimmat hoitoryhmét olivat
jalkahoidot ja kdsien hoidot. Kun myyntikatteesta vahennettiin kiinteat kustannukset, par-
haan kayttokatteen antoivat edelleen jalkahoidot sekd kasien hoidot. Apteekkari huo-
mautti, ettd koska kayttokatteesta vahennetdén viela paddomakustannusluontoiset erét

(poistot, rahoituskustannukset ja verot), kayttokate ei vastaa viela lopullista yrittdjavoittoa.

Kun katetuottolaskelma valmistui, apteekkari oli sitd mielta, etta tdhan asti selvitetyt tiedot
riittaisivat varmaan opinnaytetydn materiaaliksi seka toimeksiantajan alustaviin tarpeisiin.
Ehdotin kuitenkin, ettéd haluaisin tehda laskelmaa eteenpain vield kunkin hoitoryhman koh-
dalta. Apteekkari ehdotti, ettéd jos minulla riittd&a innostusta laskea eteenpéin, kannattaa
aloittaa syventdminen kasvohoidoista (liikevaihdoltaan suurin hoitopalveluryhm&). Oma
ajatukseni syventamisesta liittyi tuossa vaiheessa hinnaston tarkistamiseen ja kehittami-
seen tulevaisuudessa. Kun kirjoitin t&t& opinndytetyota eteenpain, huomasin kuitenkin sy-
ventamisen ty6layden ja paétin, etta toistaiseksi en lahde tekem&én hinnaston tarkistusta
enka l&hde tutkimaan kasvohoitojen tai muiden hoitopalveluryhmien kannattavuutta pi-

demmalle kuin tassa tydssa on esitetty.
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Vaikka laskelmasta ei I6ytynyt korjattavaa, pé&éatin viela kertaalleen kayda I&pi omat Kir-
jaukset ja tehda merkinnoistd mahdollisimman selkeét opinndytetytta ajatellen. Ajattelin
myads, etta kirjaan viela ylos, milla perusteella olen osoittanut tuotesiirtoja seka ostoja kul-
lekin hoitoryhmalle. Katsoimme opinnaytetydn tilannetta ohjaajan kanssa elokuussa ja
han ehdotti, etta kirjoittaisin tyon loppuun syyskuussa. Opinndytetytn ohjaaja toivoi, etta
kirjoittaisin tyon tulokset teoriaosuutta mukaillen, joten seuraavassa osassa kayn lapi ka-
tetuottolaskelmaan liittyvat tunnusluvut seké laadin muutaman esimerkin herkkyysanalyy-

sista.

4.3 Tulokset ja johtopaattkset

Laatimani katetuottolaskelma (Liite 4) antaa hyvaa perustietoa kosmetologipalveluiden
kannattavuudesta Lehtikankaan apteekissa. Osa tunnusluvuista (Liite 5) on helposti las-
kettavissa ja osaan tunnusluvuista ei tassa tydssa oteta kantaa. Laskelman tulkitseminen
mm. katetuoton ja kayttbkatteen osalta on monimutkaisempaa. Jotta erilaisia tunnuslukuja
pystyisi tulkitsemaan, taytyisi 16ytaa tietoa siita, mihin laskelman lukuja voi verrata. Lah-
tokohtaisesti ajattelisin niin, etta tietoja kannattaa verrata palvelualan lukuihin, apteek-
kialan lukuihin sek& kauneudenhoitoalan lukuihin. Liséaksi olisi hyva loytaa vertailuun yri-
tyksid, jotka olisivat kustannusrakenteeltaan samantyyppisia. Taméa vertailutyé vaatii

oman aikansa, joten joudun tassa opinnadytetydssa vain raapaisemaan pintaa.

Seuraavalla sivulla esitetyssa laskelmapohjassa (taulukko 2) pystysarakkeisiin on lajiteltu
toimeksiantajayrityksen hoitopalveluryhmat. Palveluryhmien luokittelussa kaytin perintei-
sia kosmetologisiin hoitoihin liittyvia luokitteluja. Hoitopalveluryhmat ovat esitetty vasem-
malta oikealle suuruusjarjestyksessa liikevaihdon mukaan. Hoitopalveluryhmien myynti-
tuotot seka euromaaraisesti, ettéa prosentuaalisesti on sijoitettu ensimmaiselle ja toiselle
riville. Muuttuvat kustannukset on lajiteltu seuraaville riveille kustannusten muodostumis-
ten jarjestyksessd. Kun myyntituotoista vahennetadn muuttuvat kustannukset, saadaan
selville hoitopalveluryhmien kerryttdmaét katetuotot ts. myyntikatteet. Kun Myyntikatteista
vahennetaan kiinteat kustannukset, saadaan selville tulos, tdssa tapauksessa kaytttkate,
koska pddomakustannusluontoisia erid ei ole selvitetty. Sekd myyntikate, ettd kayttokate

on ilmaistu taulukossa my6s prosentteina.

Koska taman opinnéaytetyon liitteet ovat tarkoitettu tyon tarkistamiseen, seka toimeksian-

tajan kayttoon, laskelmassa ei ole merkitty tapaukseen liittyvid lukuja. Laskelmapohja an-
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taa kuitenkin hyvan pohjan palveluryhmien ja palveluiden jasentelyyn sek& alustan tun-
nuslukujen laskemiseen seké& herkkyysanalyysitesteihin. Alkuperéinen laskelma on laa-
dittu Excel — taulukkolaskentaohjelmassa, jolloin yhta tietoa muutettaessa kaikki laskel-

man tiedot muuttuvat tilanteen ja ohjelmaan syo6tettyjen kaavojen mukaan.

Kasvohoidot Jalkahoidot Kestovdrjdykset Sokeroinnit Kasien hoidot Yhteensd

[ Myyntituotto ts. liikevaihto SIC =G ke S - € - €
% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
[Muuttuvat kustannukset - € - € - € CHCITR e - €
Tulospokkaus 35% - € = g - € . o g i

Oman k&yton tili

Suoraan kohdistettavat = g . - € - € - € - €

Yhteiset kustannukset + meikkaus - €] | = % - € o £ - € - €

Yhteensd - € - € o e W o g - €

Hoitolotukun loskut

Suoraan kohdistettavat - € - € o 4 s « & - €

Yhteiset kustannukset - €] | i - € - € - € - €

Yhteensd - € s & - € « & . m i

Katin Kosmetikin loskut, sokerointi

Suoraan kohdistettavat - € - € - € o - € ol
| Katetuotto ts. Myyntikate SR - € - € - € - € - €
% 0% 0% 0% 0% 0%

| Kiintest kustannukset - € - € - € - € - € - €

Huom! Hoitohuoneeseen kohdistuvat kiintedt kustannukset X e/kk, jolloin 12xX= X e

Edelld mainitut kiintedt kustannukset sisdltivit seuraavia kustannustyyppejd

Palkat sis. Sivukulut 0 0 0 0 0 0
Tilavuokra 0 0 0 0 0 0
Siivous ja tekstiilihuolto 0 0 0 0 0 0
Puhelin ja netti 0 0 0 0 0 0
Sahkd ja vesi 0 0 0 0 0 0
Markkinointi 0 0 0 0 0 0
Muut kulut 0 0 0 0 0 0
[Tulos ts. Kayttokate ¢ =€ =€ S 50 - ¢
% 0% 0% 0% 0% 0%

Taulukko 2. Katetuottolaskelman rakenne Lehtikankaan apteekin kosmetologihoidoissa

Katetuotto ja katetuottoprosentti

Katetuotto euroina ja katetuottoprosentti 10ytyvat helposti katetuottolaskelmasta omilta ri-
veiltaan. Apteekkialalla katetuotto on hieman alle 26 % liikevaihdosta (Suomen apteekka-
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riliitto, APTEEKKI: yritys, toiminta & talous 2016). Lehtikankaan apteekin kosmetologipal-
veluissa katetuotto eli myyntikate oli ensimmaisené toimintavuonna 40 %. Toisin kuin ap-
teekkariliton esimerkisséa, laatimassani katetuottolaskelmassa ei ole otettu huomioon va-
raston arvoa, jolloin luku ei ole aivan vertailukelpoinen. Katetuottotavoitteen asettami-
sessa yritys voi kayttdd omaa harkintaa. Omassa esimerkissani pydristin katetuottotavoi-
tetta noin 500 euroa ylospain. Tahan tavoitteeseen on mahdollista paasta esimerkiksi kar-
simalla muuttuvia kustannuksia saman verran tai lisaéamalla hoitojen myyntimaaraa ja/tai

myynnin arvoa.

Kriittinen piste sekd varmuusmarginaali ja varmuusmarginaaliprosentti

Jos apteekin kosmetologipalveluille lasketaan euromaarainen kriittinen piste, se olisi 9051
euroa. Tama tarkoittaa sita, ettd kosmetologin hoitopalveluiden kokonaismyynnin las-
kiessa alle 9051 €/12 kK, toiminta ei ole enda kannattavaa. Kriittinen piste voidaan laskea
myo6s kappalemaaraisesti, mutta euromaarainen ilmoittamistapa kuvaa tata tapausta pa-
remmin. Kosmetologipalveluiden varmuusmarginaali on 8621 euroa. Tama tarkoittaa sita,
etta palveluiden myynti voi laskea 8621 €/12 kk, ennen kuin tulos alkaa kaantyd negatii-
viseksi. Kriittisen pisteen sek& varmuusmarginaalin laskeminen auttavat hahmottamaan

palvelutarjooman kriittisia kannattavuusrajoja.

Kosmetologin hoitohuone on otettu kaytt66n vasta maaliskuun 2016 lopussa. Tama tar-
koittaa sita, ettd toisena toimintavuonna kannattavuuden kasvuun on hyvat edellytykset,
kun asiakkaat ovat tietoisempia palveluiden olemassaolosta ja apteekin henkilostd hallit-
see jouhevammin tutuksi tulleiden palveluiden suosittelun ja myynnin ts. palveluihin va-

rattavissa oleva aikakapasiteetti saadaan paremmin kayttoon.

Kayttokate ja kayttokateprosentti

Kayttokatteella mitaten toimialojen kannattavuus vaihtelee paljon. Palvelualoilla yrityksen
kayttokatteen osuus lilkkevaihdosta on noin 12,5 %. Kannattavuus on kuitenkin kohentunut
kaikilla p&atoimialoilla (koko teollisuus, rakentaminen, kauppa, palvelut) vuodesta 2014
vuoteen 2015. Palvelualoilla kayttékate on kasvanut yrityksesta riippuen 0,1-0,3 prosent-
tia (Tilastokeskus, Yritysten kannattavuus ja investoinnit 2015.) Uusinta tietoa viela odo-

tellaan, kun vuoden 2016 taloustiedot ovat vahvistumassa.
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Lehtikankaan apteekin kosmetologipalveluissa kayttokate oli ensimmaisend toiminta-
vuonna 20 %. Yksi hoitopalveluryhma jai kayttokatteessaan miinuksen puolelle, mutta
suhteellisen suuri kiinteiden kustannusten kohdistuminen pienelle palveluryhmalle selittaa
osaltaan tilannetta. Tassé kohti voidaankin todeta myyntikatteen ja kayttokatteen ero sekéa
kiinteiden kustannusten kohdistamisen reiluus. Voidaan myés todeta, etté laskelmat tu-
kevat ammattilaisten tyota, mutta laskelmat yksindan eivat valttamatta anna parasta poh-
jaa paatoksille. Toisinaan valikoimassa kannattaa pitda sellaista tuotetta tai palvelua,
jonka yllapito ei vaadi paljoa resursseja, mutta joka voi yksittaiselle asiakkaalle olla mer-

kityksellinen.

Mediaaniapteekin kayttbkate on hieman alle 8 % (Suomen apteekkariliitto, APTEEKKI:
yritys, toiminta & talous 2016). Taytyy kuitenkin muistaa, etta apteekkariliiton luvut viittaa-
vat toiminimi-yrityksen kayttokatteeseen, kun taas Lehtikankaan apteekin kosmetologipal-
velut toimivat apteekin osakeyhtion alla. Kampaamo- ja kauneudenhoitoaloilla kayttokate
oli 4 % liikevaihdosta vuonna 2014 (YTEK -Ylivieskan teknologiakyla, Tilastot 2014). Leh-
tikankaan apteekin kosmetologipalvelut olivat siten ensimmaisené toimintavuonna kam-
paamo- ja kauneudenhoitoalan yleiseen kayttdkatetietoon verraten erittdin hyvassa tilan-
teessa. Oletan, etta kauneudenhoitoalalla suurin osa yrityksista on toiminimiyrityksia, jo-
ten jalleen vertailun tekeminen on kuitenkin haastavaa. Eri yritysmuotojen vertailussa

oleellista on esimerkiksi henkiloston méaara yrityksessa seka palkan muodostuminen.

Liiketulos ja liiketulosprosentti seka tulos ja tulosprosentti

Liiketulokseen eika liiketulosprosenttiin oteta tdssa tyossa kantaa, koska paaomakustan-
nusluontoisia eria (poistot, rahoituskustannukset ja verot) ei ole tadssa tydssa selvitetty.
Koska liiketulosta ei ole selvitetty, ei oteta kantaa mydskaan tulokseen eika tulosprosent-
tiin. Teoriaosuudessa on kuitenkin selvitetty nama termit, koska ne kuuluvat yrityksen kan-
nattavuuden peruskasitteistoon seka tilinpaatdoksen rakenteeseen. Liiketuloksen ja tulok-

sen lopullinen selvittaminen ovat toimeksiantajan omassa harkinnassa.

Herkkyysanalyysi

Tunnuslukujen lisdksi pohdin kannattavuuden yllapitamista ja kehittdmista herkkyysana-

lyysin avulla. Herkkyysanalyysiin olen valinnut neljd esimerkkitilannetta: kuinka kannatta-
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vuuteen vaikuttaa jos hoitopalveluiden kokonaismyyntimaaré paranee 5 % tai hintoja nos-
tetaan 5 % tai muuttuvia kustannuksia karsitaan 5 % tai tuotevalikoimasta poistetaan sel-
laisia hoitopalveluita, joita asiakkaat ovat kayttdneet hyvin vahan. Tassa tydssa paéatin
testata vahiten myyneen hoitopalveluryhman (kasien hoidot) poistamista hinnastosta. Yh-
teenvetona voidaan sanoa, ettd laskelmapohjaa voi kayttdd monenlaisiin testeihin, toi-

meksiantajan tarpeen mukaan.

Esimerkki 1: Hoitopalveluiden kokonaismyyntimaara paranee 5 % (Liite 6)

Myynnin arvon kasvattaminen ei parantanut katetuottoprosenttia, mutta euromaarainen
myyntikate kasvoi kuitenkin 355 euroa. Kayttbkate nousi saman verran. Katetuottoana-
lyysin periaatteiden mukaisesti myynnin lisdys kasvatti muuttuvia kustannuksia samassa
suhteessa, mutta kiinteat kustannukset eivat kasvaneet. Markkinointitoimenpiteet vaativat
usein rahallista panosta, joten vuoden aikana kerrytetty parempi kayttokate tuhlataan hel-

posti markkinointitoimenpiteisiin liittyviin kustannuksiin.

Apteekki voi myynnin parantamiseksi selvittda ja pohtia esimerkiksi eri asiakasryhmien
asiointipolkuja kéasikaupassa ja reseptin toimituksessa sekéa muissa apteekin tarjoamissa
palveluissa ja eri yhteistydkumppaneiden kanssa toimiessaan. Millaisia asioita asiakkaat
tai muut yhteistydkumppanit nakevat ja kokevat matkallaan tai eri tilaisuuksissa, kuinka
apteekin henkilokunta voisi rohkaista asiakasta hankkimaan hanelle tarpeellisia tuotteita
ja palveluita tai kuinka ymparist6 ylipaansa vaikuttaa asiakkaan toimintaan? Tallaisen sel-
vitystyon avulla voidaan suunnitella mm. erilaisia markkinointitoimia seka markkinoinnin
kohdistamista tietylle asiakasryhmalle- tai ryhmille sek& kouluttaa henkiloéstda huomaa-
maan kannattavuutta edistavan toiminnan merkitys arjen tydssa. Yrityksen jokapaivaisten

toimintamallien ja rutiinien kehittdminen voi parhaimmillaan olla edullista markkinointia.

Esimerkki 2: Hintoja nostetaan 5 % (Liite 7)

Jos Lehtikankaan apteekin kosmetologipalveluiden hinnat olisivat olleet ensimmaisen toi-
mintavuoden aikana 5 % korkeammat, sek& myynti- ettd kayttokatteet olisivat olleet 1 412
€ euroa enemman. Tassa analyysissa on kuitenkin huomioitava se, etta katetuottolaskel-
massa (Liite 4) on otettu huomioon henkilékunta-alennukset ja herkkyysanalyysisséa alen-
nuksia ei ole huomioitu. Katetuottolaskelma onkin noin 500 euroa realistisempi tdssa suh-

teessa. Joka tapauksessa voidaan sanoa, etta hintojen nostaminen on kannattavaa.
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Kannattavuusnakokulman liséksi hintataso kertoo yleenséd myés palvelun tai tuotteen laa-
dusta. Yrityksen on tarkeaa olla selvilla siitd, kuinka erityista tai tasokasta palvelua se talla
hetkella tarjoaa asiakkailleen ja voisiko yritys tehd& jotakin sen eteen, ettd se erottuisi
edukseen kilpailijoista. Asiakasndkotkulmasta alihinnoittelu saattaa heikentdd mielikuvaa
palvelusta ja ylihinnoittelu taas ohjaa asiakkaat helposti sinne, missa palvelu on laadul-
taan yhta hyvaa mutta edullisempaa. Hinnoittelun taytyy perustua todellisiin kustannuksiin
ja kohtuulliseen palkkioon palvelun tarjoamisesta, mutta hinnoittelussa voidaan arvottaa
my0s esimerkiksi erilaisia asiakkaiden toiveita ja tunteita. Asiakkaan maksukyvyn ja mak-

suhalukkuuden kipurajaa voi olla haastava hahmottaa ilman alan kokemusta.

Jos palveluiden tuottamiseen liittyvat kustannukset kasvavat, on hintojen nosto perustel-
tua ja jopa valttamatonta kannattavuuden yllapitamiseksi. Yritystoiminnan kannattavuu-
den ja liikevoiton mahdollistamiseksi onkin hyva olla selvilla hinnoitteluun liittyvista peri-
aatteista. Tahan asti Lehtikankaan apteekki on kayttéanyt kosmetologipalveluissaan mark-
kinaperusteista hinnoittelua. Tama tarkoittaa sitd, etté hyvaksyttava hintataso muodostuu
kilpailevien tuotteiden ja/tai palveluiden perusteella (Eskola & Méantysaari 2006, 48). Kos-
metologisten palveluiden arvo markkinoilla perustuu pitkalti asiakkaan varaamaan aikaan
seka hoidoissa kaytettyjen tuotteiden hintaan. lhonhoidon alalla tarjotaan yha enemmaén
my0s laitehoitoja, joista asiakkaat ovat valmiita maksamaan enemman saadakseen na-
kyvampia hoitotuloksia. Asiakkaat nahtavasti ymmartavat myos laiteinvestointien kustan-

nukset palvelun tuottajalle.

Koska asiakkaita on erilaisia, esimerkiksi kosmetologinen hoitola voi profiloitua palvele-
maan tietyn tyyppisia asiakkaita. Asiakasprofiloinnin avulla voidaan pohtia, millaisista asi-
oista asiakkaat ovat valmiita maksamaan yrityksen kannalta hyvaéa hintaa tai jopa ekstra-
hintaa. Asiakkaat saattavat arvostaa esimerkiksi sitd, ettd yritys huolehtii henkiloston
osaamisesta ja laitteiden seka tuotteiden turvallisuudesta ja toisaalta palvelun ajanhenki-
syydesta. Jos yritys onnistuu viestimaan tallaisen asiakasprofiilin mukaisen toimintamallin

kohderyhmalle, sen ei todennakoisesti tarvitse sortua alihinnoitteluun.

Hinnan alennuksia kannattaa varoa, koska kannattavuus paranee vain, jos myyntimaéaran
ansiosta katetuoton lisdys on suurempi kuin hinnan alennuksesta johtuva katetuoton
lasku. Myynnin kehittaminen mahdollisimman alhaisilla kustannuksilla onkin jarkevaa: esi-
merkiksi hoitohenkildston tekema palveluiden lisamyynti asiakastoiden yhteydessa (aika-
resurssin hyddyntadminen), maksuttomien markkinointikanavien hyédyntaminen (sosiaali-
nen media, tiedotteet lehdistolle) seka asiakkaille joka tapauksessa toimitettavien varaus-
vahvistusten ym. dokumenttien hyddyntaminen myds markkinoinnillisessa mielessa voi-

vat olla esimerkkeja tallaisista toimenpiteistd. Kun suunnitellaan hintojen nostamista, on
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hyva olla selvilla yrityksen kilpailutilanteesta. Jos samaa palvelua on helposti saatavilla

samalla markkina-alueella, saattaa hintojen nosto vahent&aé palveluiden menekkia.

Esimerkki 3: Muuttuvia kustannuksia karsitaan 5 % (Liite 8)

Kun myynnin arvo pysyi samana, mutta muuttuvat kustannukset pienenivéat, se nakyi suo-
raan sekd myynti- etta kayttokatteen paranemisena. Jos Lehtikankaan apteekin kosme-
tologipalveluissa olisi ensimmaisena toimintavuonna muuttuviin kustannuksiin mennyt 5
% vahemman rahaa, olisi ensimmaisen vuoden kayttokate ollut 529 euroa enemman.
Kaytannéssa muuttuvien kustannusten karsiminen ei ole niin helppoa, koska ihonhoi-
dossa peruslaatu séilytetaan juuri silla, etté hoidoissa kaytetaan oikeita ja riittdvan tehok-
kaita tuotteita seké tarvikkeita.

Jos muuttuvia kustannuksia haluttaisiin vahentda tdhan esimerkkiin liittyen reilut 500 eu-
roa, kannattaisi kiinnittd& huomioita ensisijaisesti tuoteostoihin ja tuotesiirtoihin: huomasin
esimerkiksi Hoitolatukku Oy:n laskutuksessa tuoteostoja, joissa olisi voinut I6ytya edulli-
sempia vaihtoehtoja (kultanaamio, ylellinen hierontavoide kasvoille) ja oman kayton tilin
tapahtumissa oli my6s tehty arvokkaita tuotesiirtoja. Pysymalla tarkkana naissa tuoteos-
toissa ja tuotesiirroissa on mahdollisuus yllapitaa ja jopa parantaa kannattavuutta. Muut-
tuvien kustannusten karsiminen tuoteostojen ja tuotesiirtojen osalta vaikuttaa kuitenkin
herkasti palveluiden laatuun. Tydn tekemisen motivaatio ja sita kautta palvelun laatu voi

heikentyd myos, jos muuttuviin kustannuksiin kirjattua tulospalkkioetua lasketaan.

Esimerkki 4: Palveluvalikoiman karsiminen (Liite 9)

Kun palveluvalikoimasta karsittiin vahiten myyntid tuottanut hoitopalveluryhméa (kasien
hoidot), kiinteiden kustannusten suhteellinen osuus koko hoitopalveluihin liittyvasta liike-
vaihdosta kasvoi yhden prosenttiyksikon ja kayttokate laski yhden prosenttiyksikon. Eri
hoitopalveluryhmien luvuissa tapahtui selkeitd muutoksia: kasvohoitojen kayttokate nousi
yli kaksinkertaisesti, jalkahoitojen kayttokate kasvoi puolella, kestovarjaysten kayttbkate
laski kaksi prosenttiyksikkoa ja sokerointien kayttokate parani kolme prosenttiyksikkoa.
Myyntikatteessa kasien hoitojen poisjaanti nakyi myos selvasti: kasvohoitojen myyntikate
parani, jalkahoitojen myyntikate heikkeni, kestovarjaysten ja sokerointien myyntikatteet
heikkenivat reilusti. Kayttokatteessa huomioidaan kiintedt kustannukset, mutta myynti-

kate ottaa huomioon vain muuttuvat kustannukset. Myyntikate kertoo reilummin kunkin
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hoitopalveluryhmén ansiot tulon muodostumisessa, mutta koska ennen yrittjavoittoa on
otettava huomioon kaikki kustannuserat, on kaytttkate realistisempi. Kayttokatteissa tay-
tyy ottaa kuitenkin huomioon se, ettd hoidot on ryhmitelty suhteellisen erisuuruisiin ryh-
miin, jolloin pienelle hoitopalveluryhmalle voi kohdistua suhteellisen suuri kiinteiden kus-

tannusten era.

Tutkimuskysymykset

Seka laatimani katetuottolaskelman, etta tunnuslukujen selvittdmisen sekéa herkkyysana-
lyysitestien jalkeen vastaan vield johdannossa esittdmiini tutkimuskysymyksiin: Paljonko
eri hoidoista jaa voittoa? Onko kosmetologin hoitohuone kannattavaa liiketoimintaa ap-
teekissa? Kuinka hoitohuoneen kannattavuutta voidaan maaritelld, yllapitaa ja kehittaa?
Paasaantoisesti vastaukset l6ytyivat, mutta jatkotutkimusaiheita jai viela itselle ja seuraa-

ville tekijoille. Tarkoitus on jatkaa tata kehittamisty6ta omassa tydssa apteekilla.

Paljonko eri hoidoista jaa voittoa?

Katetuottolaskelmasta selvida se, kuinka paljon eri hoitopalveluryhmat tuottivat myynti- ja
kayttdkatetta ensimmaisenda toimintavuonna. Laatimassani katetuottolaskelmassa puhu-
taan viimeisimmasta tuloksesta kayttokatteena, koska tydssa ei selvitetty paaomakustan-
nusluontoisia erida. Jos haluaa arvioida yksittaisen palvelutuotteen tuottamaa voittoa en-
simmaisena kosmetologihuoneen toimintavuonna, on mahdollista esimerkiksi jakaa hoi-
topalveluryhmén kayttokate kuhunkin hoitopalveluun kaytetyn aikaresurssin mukaan.

Tama tapa pohjustaisi hyvin myds hoitoaikoihin perustuvan hinnaston tarkistamista.

Onko kosmetologin hoitohuone kannattavaa liiketoimintaa apteekissa?

Kosmetologin hoitohuone on kannattavaa liiketoimintaa ainakin Lehtikankaan apteekissa,
koska kayttokatteen arvo on 20 % myynnin arvosta. Vain yksi hoitopalveluryhma jai kayt-
tbkatteessaan 4 % miinukselle, mutta tama selittyy kiinteiden kustannusten suhteellisen
suurena kohdistumisena pienelle hoitopalveluryhmalle. Katetuottolaskelmasta johdetut
tunnusluvut olivat positiivisia ja myynnin laskun tulisi toisena vuonna olla useita tuhansia

euroja, ennen kuin oltaisiin kriittisessa pisteessa (tulos 0). Tassa opinnaytetydssa ei ole
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mahdollisuutta arvioida liiketoiminnan kannattavuutta pAdomakustannusluontoisten erien
jalkeen, joten lopullinen yrittajavoitto ja kannattavuuden arviointi ovat toimeksiantajan

henkilokohtaista tietoa ja mahdollinen tulevien tutkimusten aihe.

Kuinka hoitohuoneen kannattavuutta voidaan maaritelld, yllapitaa ja kehittaa?

Hoitohuoneen kannattavuutta voidaan maaritella luokittelemalla palvelut ja selvittamalla
niihin liittyvaa kustannusrakennetta. Kun palvelut on luokiteltu ja niihin liittyvat kustannuk-
set ovat selvilld, voidaan laskea tarvittavia tunnuslukuja ja seurata tunnuslukujen muutok-
sia. Herkkyysanalyysin avulla voidaan suorittaa erilaisia testeja kannattavuuden kehitta-
miseksi. Tunnuslukujen seurannan avulla voidaan yllapitdd kannattavuutta ja asettaa ta-
voitteita, joihin laaditaan toimintasuunnitelma esimerkiksi herkkyysanalyysitestin avulla.
Herkkyysanalyysia on mahdollisuus tehda tassa tydssa laaditun laskelmapohjan avulla

myds monipuolisemmin, muuttamalla useita tekijéita yhta aikaa.
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5 Pohdinta

Opinnaytetyon tarkoitus oli laatia Kajaanin 11l Lehtikankaan apteekin siséisen laskennan
tarpeisiin katetuottolaskelma, jossa arvioitaisiin apteekkiin perustetun kosmetologin hoi-
tohuoneen kannattavuutta sen ensimmaisen toimintavuoden ajalta. Opinnaytetydsuunni-
telmassa esitin, ettd tyohon liittyva teoreettinen viitekehys koostuisi liiketaloudellisesta
kannattavuudesta, katetuottolaskennasta sek& kannattavuuden parantamisesta. Tyon si-
séllysluettelo muuttui useita kertoja opinndytetyoprosessin aikana, kuitenkin naiden tee-
mojen puitteissa. Tydn rakenne on suunnitelman mukaisesti perinteinen siséaltaen aiem-
min mainitun teoriaosuuden, empiirisen osuuden tuloksineen ja johtopaatdksineen seka

koko tyota kasittelevan pohdintaosuuden.

Liiketalouden opintojen ja tydn yhdistamisen mydta olen saanut tadssa opinnaytteessa har-
joitella laskentatoimen osaamisalueeseen liittyvan teorian soveltamista kaytantéon. Kate-
tuottoanalyysin avulla pystyin jasenteleméaén kannattavuustarkastelussa tarvittavaa tie-
toa: selvitin hoitopalveluiden ensimmaisen toimintavuoden myynnin arvon, eri hoitopalve-
luryhmien liikevaihto-osuudet myynnista seka hoitoihin liittyvat muuttuvat seka kiinteat
kustannukset. Naiden tietojen avulla pystyin maarittelemaan ja avaamaan katetuottoana-
lyysiin liittyvid tunnuslukuja seka tekemé&an tahan tapaukseen liittyvaa herkkyysanalyysia
laatimani katetuottolaskelman avulla. Yksittdisten hoitojen kannattavuuden tarkasteluun
en viela padssyt, mutta jo eri hoitopalveluryhmien kannattavuustarkastelun avulla voidaan
yllapitaa ja kehittd& koko kosmetologipalveluihin liittyvaa kannattavuuden kokonaisuutta.
Tassa tyodssa laaditusta laskelmasta on mahdollisuus myds jatkaa yksittdisten hoitojen

kannattavuustarkasteluun.

Opinnaytetyon tarkein tavoite oli tukea Lehtikankaan apteekin liiketoiminnan kehittamista
ja etsia vastauksia seuraaviin kysymyksiin: Paljonko eri hoidoista jaa voittoa? Onko kos-
metologin hoitohuone kannattavaa liiketoimintaa apteekissa? Kuinka hoitohuoneen kan-
nattavuutta voidaan maaritella, yllapitaa ja kehittaa? Loysin naihin kysymyksiin konkreet-
tisia vastauksia ja kehitysehdotuksia, jotka on esitelty tulosten ja johtopaatdsten yhtey-
dessa luvussa 4.3. Opinnaytety0sta saatava tieto auttaa kosmetologien ammattikuntaa
seka apteekkialan toimijoita hahmottamaan kosmetologipalveluiden liiketoiminnalliseen
kannattavuuteen liittyvia tekijoita, palveluiden tuottamiseen liittyvda kustannusrakennetta

seka realistista asiakasvirtaa uudessa yrityksessa.
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Lopullisessa teoriaosassa kasittelin kannattavuuden merkitysta yritystoiminnassa ja kate-
tuottoanalyysia kannattavuuden hallintamenetelména. Kasittelin katetuottolaskentaa kay-
tanndssa, katetuottolaskentaan liittyvia tunnuslukuja seké& herkkyysanalyysia. Selvitin
my0s katetuottoajatteluun liittyvid etuja ja ongelmia. Empiirisesséd osassa esitin taman
opinnaytetyon tapauksen taustat ja kerroin lyhyesti tapaustutkimuksen ideologiasta. Esit-
telin toimeksiantaja -yrityksen ja kirjoitin auki katetuottolaskelman laatimiseen liittyvan
prosessin seka esittelin laskelmaan liittyvét tulokset ja johtopaatokset seka kannattavuu-

den seurantaan ja kehittdmiseen liittyvia tekijoita.

Opinnaytetydsuunnitelmassani pohdin, ettéd tydn onnistumista voidaan arvioida seka opis-
kelijan, oppilaitoksen etté toimeksiantajan nakodkulmista aikataulussa pysymisella. Tahan
tavoitteeseen paasin tydssani erinomaisesti. Pohdin myos, ettd toimeksiantajan nakokul-
masta opinnaytetydn onnistumista voidaan arvioida erityisesti taloudellisten hyétyjen pe-
rusteella. Myds tahan tavoitteeseen paasin tydssani hyvin, koska pystyin esittelemaan
toimeksiantajalle katetuottolaskelman tuloksineen ja johtopaatdksineen seka esittelin toi-
meksiantajalle herkkyysanalyysin avulla erilaisia kannattavuuden kehittamisen vaihtoeh-
toja. Tulosten yhteydessa halusin tuoda esille myds omia nakemyksiani yleisesti kannat-
tavuuteen vaikuttavista tekijoistd: mm. yrityskuvan merkitys hinnoittelussa, yrityksen toi-
mintamallit markkinoinnin edistdmisessa, asiakasprofiloinnin ja asiakaspalautteen merki-

tys, asiakaspolkujen merkitys.

Opinnaytetydsuunnitelmassa arvioin myds, etta tydéhon liittyvan prosessin, lahteiden ja
muiden tietojen kirfjaaminen mahdollisimman tarkkaan ja oikein vaikuttaisivat koko tyon
laatuun. Liséksi pohdin, ettd asianmukainen kritiikki lahdetietoihin ja omaan tekemiseen
vaikuttaisivat lopputulokseen. Naihin seikkoihin yritinkin kiinnittd&d huomiota koko tyon
ajan, mutta huomasin etta lahteiden merkitseminen, tiedon soveltaminen ja oikein kirjaa-
minen on yllattavan tyolasta ja aikaa vievad. Meni pitkaan, ennen kuin olin tyytyvainen
tydn rakenteeseen, mutta laskelman laatimiseen liittyvan prosessin kirjoittaminen oli kui-
tenkin tosi mukavaa ja aikataulujen suunnittelu ja tydn eteneminen suunnitelmien mukaan
todella palkitsevaa. Tulosten ja yhteenvedon kirjoittaminen oli hirvittdvan vaikeaa, koska
en loytanyt helposti sellaista tietoa johon tunnuslukuja voisi vertailla. Onneksi toimeksian-
taja on ollut koko ajan kannustava ja tyytyvainen tdhan pohjaty6hon, josta on hyva jatkaa

eteenpadin.

Matkan varrella oli myds muutamia erikseen mainittavia haasteita: epaselvyyttéa aiheutti
osaltaan se, etta apteekissa toimii apteekkarin oman toiminimen lisaksi myds apteekkarin
perustama osakeyhtio ja minun oli aluksi vaikea hahmottaa keskustellaanko néiden yri-

tysten yhteisista kustannuksista vai jommankumman kustannuksista. Haastavaa oli myos
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keskustella siitd, kuinka kiinteat kustannukset otetaan katetuottolaskelmassa huomioon.
Opinnaytetytn ohjaaja oli sitd mieltd, etta kiinteét kustannukset kannattaisi kohdistaa kos-
metologin hoitohuoneeseen pinta-alan mukaan. Ohjaaja esitti myos, ettd kiinteista kus-
tannuksista nostettaisiin esiin erityisesti tyontekijoiden palkkakustannukset, koska ne ovat
todennakdisesti suurin kiinteitd kustannuksia tekeva eré. Lopullisessa tyossa kiinteiden
kustannusten kokonaisarvo p&adyttiin kuitenkin kohdistamaan eri hoitoryhmille niiden lii-
kevaihtoprosenttien mukaan. Tama keskustelu kaytiin ennen kuin ymmarsin, etta toimek-
siantaja haluaa minun ensisijaisesti keskittyvan muuttuvien kustannusten selvittamiseen

ja luokitteluun.

Kun sain tyon Kirjoitettua, lahetin sen apteekkarille luettavaksi ja kommentoitavaksi. Ap-
teekkari oli samaa mielta siita, mika oli ollut tyon tarkoitus: apteekin uuden palvelun ts.
kosmetologipalveluiden kustannusten ja kannattavuuden selvittaminen. Han myés arvioi,
etta tyota tullaan jatkamaan viela opinnaytetydprojektin jalkeenkin lopullisen voiton ja tuo-
ton arvioimiseksi. Apteekkarin mukaan opinnaytetytssa tarkasteltiin riittavalla laajuudella
seké yleisesti, etta eri hoitojen osalta niiden kustannusrakennetta ja kannattavuutta ja
saadut tulokset tukivat aiempaa kasitysta hoitojen kannattavuudesta, joskin tiettyjen hoi-
tojen huono kannattavuus yllatti. Apteekkari arvioi, etta ty6ta tullaan jatkossa tarkenta-
maan ja arvioimaan pidemmalle sekd hyddyntamé&én opiskelijan mainitsemilla tavoilla

mm. hintojen arvioimiseksi.

Apteekkarilta saamani palautteen mukaan opinnaytetyén teoreettinen taustoitus ja laa-
juus on tehty huolella ja laajasti, tydssa kaytetyt menetelméat ovat relevantit tyén tarkoi-
tusta ja tuloksia peilaten seka tuloksia on pohdittu useista eri ndkokulmista ja riittavassa
laajuudessa. Han myads arvioi, ettd tyd on tehty itsendisesti, huolellisesti ja laadukkaasti,
ja tyon tulokset ovat suoraan yrityksen hyoddynnettavissa. Olen Kkiitollinen palautteesta,

vaikka itse koin teoriaosuuden jasentelyn haastavaksi.

Apteekkari kommentoi, ettd opinnaytetydn osalta yhteisty®d oppilaitoksen kanssa on ollut
varsin vahaista ja kiertanyt opiskelijan kautta. Kuitenkin saatu informaatio on ollut hanen
mielestaan riittavaa ja yrityksen nakokulmasta toimivaa. Apteekkari ehdotti, ettd mahdol-
lisesti yksi tai kaksi palaveria yhdesséa tydantajan, oppilaitoksen ja opiskelijan kesken
saattaisi joissain tilanteissa helpottaa ja selventaa opinnaytetyon suunnittelua ja suoritta-
mista. Omalta kohdalta olen kuitenkin todella tyytyvainen siihen, ettd olen osannut kom-
munikoida opinnaytetydn etenemista niin, ettd aikataulussa pysyttiin ja tavoitteisiin p&aas-

tiin hyvin: opinnaytetydsuunnitelma valmistui kevaalla 2017 ja teoriaosuus muotoutui lo-
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pulliseen muotoonsa kesén 2017 lopulla, jolloin olin jo samaan aikaan tyostanyt katetuot-
tolaskelmaa. Empiirisen osan tekeminen alkoi kesakuussa ja tulokset seké johtopaatokset
valmistuivat syyskuussa. Opinnaytetyon pohdintoineen Kirjoitin valmiiksi syyskuussa.

Oma aktiivisuus tyon tekemisessa oli kiitettavaa, huolehdin etta asiat etenevat ja olin yh-
teydessa tarvittaviin henkildihin. Opinnaytetyon aihe oli tarpeeksi haastava ja hyddyllinen
omaa tyouraa ajatellen. Sain hyvid neuvoja ja palautetta seka tyota ohjaavalta opettajalta,
etta tyon toimeksiantajalta. Korjasin esimerkiksi herkkyysanalyysi — laskelmia viela tyon
loppuvaiheessa opettajan huomioiden mukaan. Keskustelin laskelman laatimisesta myods
tydparinani toimivan kosmetologin kanssa seka opiskelukavereiden kanssa. Sain paljon

kannustusta ja tsemppié laheisiltd ihmisiltd. Tasta on hyva jatkaal

Liitteet ovat tarkoitettu vain opinnaytetyon tarkistamiseen seka toimeksiantajan kayttéon.
Liiteluettelo on julkinen, koska se auttaa kaikkia lukijoita hahmottamaan laskelman laati-

miseksi tarvittujen tietojen luonnetta ja jarjestysta.
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